ظ ض جه هه اي 


سلسلة القيادي الناجح 


تنتقى سلسلة القيادي الناجح مقالات ملائمة لروح العصر: 112157210] 
23 11313511156 لنةتتتقطآط ,0م11 العترعع وصطة 3/1 
75 500160210 82121660 ,أع1اع.آ من أعمل مد يد العون لكيار 
المديرين ومديري المستوى المتوسط؛ كي يصقلوا مهاراتهم. ويعززوا 
فاعليتهم: ويحظوا بأفضلية على صعيد التنافضسء مقدمة ْ صيغة 
موجزة وميسرة وسهلة الفهم؛ توفيرا لوفت المديرين الثمين. تقدم 
هته العتب. أطكار أ كاقية: وأساليب جديرة رالثقة مح أجل اتحسنين أداء 
العمل وقحقيق تجاحات مباشرة قووية. 

قف الخوص .اق السلسلة: 

- فرق العمل المنسجمة. 

- عروض تمبع وتحفز. 

- اتصالات وجها لوجه للتاثير والوضوح. 
- الفوز بالمفاوضات التى تحفظ العلاقات. 


- إدارة ذاتك وإعدادها للعمل الذى تريد. 


ب الوصول الى مجلس الإدارة. 


- اضبط وفتك. 

- التعامل مع الموظفين المشاكسين. 

- ادارة التغيير لتقليل المقاومة. 

ب أن تصبح قائداً فاعلاً . 

- تحغية الموظفيق الحصول على أذاء أفضل: 
- استخدام المتخصصين البارعين تحقيقاً لميزة تنافسية. 
- استبقاء أفضل موظفيك. 


- ادارة الأداء للحصول لين الحد الأقصى من النتائج. 
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نفلك ا 
إلى العربية 


هيثم نشواتي 


111 امصاع11) 

55 113135 داع 5-1011[ نوع ]1 ع1 1' 
1101173 تنه ع20ناكاء2 أقط 1 1011/5 [لل ] اكع ام 
3 ا أومتاعذ5 و5وعسادباظ لنته كتقاط 2004 © لاع م0 0) 
139-349-3 1-59 :151811-10 
139-349-8 159 -13:978-/81ا51] 


1 11355عتلة[ تاأمناع تاظا عط ده 2101 اكصقتنا لع1172مطاسث لع تترعوع:] مااع نت ا[ 
زخ.ذ.نا) كأأت5ناتاعة81355 ,تلماده80 ,ذذط ]2 511001 ذذط ]ا ذنا8 للكلخ تلخ 5غ1'ث اتاعتدعع مضه نز لعداة 1 اطنط 


حقوق الطبعة العربية محفوظة للعبيكان بالتعاقد مع مطابع كلية ادارة الأعمال بجامعة هارفرد: بوستن: ماستشوستس - الولايات المتحدة الأمريكية. 
1 -- 2010 العبيقع © 
8- 603 - 503 - 022 - 9 1512 
الطبعة العربية الأولى 2ه 0111م 
الناشر أقي84م للنشر 
المملكة العربية السعودية - شارع العليا العام - جنوب برج المملكة - عمارة الموسى للمكاتب 
هاتف: 2937581/2937574: فاكس: 2937588 ض .ب : 67622 الرياض 11517 


لاطعبة السيكاة 41431 
طيرينة معدة اتلك طون الومافية افذاء التشيو 


مجموعة مؤلفين 
عروض تقنع وتحفز./ مجموعة مؤلفين؛ هيثم نشواتي! 
+ االوياطن 14391 


6*ص؛ 14 * 21سم 
ردمك: 9 - 022 - 503 - 603 - 978 


[ - التسويق أ. نشواتي. هيثم (مترجم) 
ب. العئنوان 
ديوى: 8 658 رقم الايداع: 3 / 1431 


امتياز التوزيع شركة مكتبة [/584 
المملكة العربية السعودية - العليا - تقاطع طريق الملك فهد مع شارع العروبة 
هاتف: 4160018 /4654424 - فاكس : 4650129 ص. ب: 62807 الرياض 11595 


أى شكل أو واسطة؛ سواء أكانت إلكترونية أو ميكانيكية: يما فى ذلك التصسوبير 


3 بين 
معد مك للق واه طق تن الوق انوا 413214 جه 8 853018431131217 وان لان 121213 ا 21 
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بدع عرضا يحفز واي ييه م يعي عع معو مويه «لعاعد ع عع به ماع بجع العم عع مويه عع عع لمع 6ه 6 
9 
نيك مور غان 
- 2 
لحجهر ٠-‏ ماماو ومو و ماوع عسو وو وووواع مويو فيو فييه 
6 
التقتبن 3 | 7 
على رهية مسرح ا ا ا ا اا 0 
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كيف تحول الرعب إلى خطاب ديناميكي؟ 
جون ذالي وإيسا إتغلبرغ 


الحو 0 
نشل . 
بع عرضك ا اا ل ا ا ل ال ال ال ا ال ا ا ال ل ال ال ل ال ا ا ال ال ل ال ل ل ل ل ل ل لا د لي م رد رم د رط د رد فد يذ خط فم رذ يط يذ خط د فا 
ضك - 
بعل عر 5 غ ا م 23 م قا 12 ان 521 انق اط حو نع 1 1 02 2 2 


أحد خطابات التاريخ العظيمة تعلم قوسا مذهلة. 


ست طرق للاستحواذ على انتباه جمهورك منذ اليبداية ......105 
بيفرلي بالارو 

هل انت مصغ لى؟ 111111 1 ا 0 | 
أساليب تجعل جمهورك يصغي إليك 
ريتشارد بيرك 

أخت أقوق اللككراك البصموية واستضافاءس حدحه نح دده وده سمه 137 


ما تقوله عبر تكراره بصوت مسموع 


جوديث همفري 


طريقة معالجة الآسكلة والأحوية سح سس د ع دو ه138 
أنواع الإصغاء الخمسة 


الخطاب المرتجل 0 
يمن السر 8 التحضيور من أجل الكحوبة سعفوية 
تشري وايلز 

تمتين عرضك باستخدام وسائل وأساليب قوية ................155 
ست طرق للتغلب على رهبة الخطابة ل 00 


مايك غرنباي 


لأاتركب .هن الأخطاء الشائعة 


جون كلايتئون 


عروض تروق كل . محم سد الكت جه 0 جه 3017 1 1 ا 
مستويات التعلم وأساليبه الثلاثة 
كيف تحول الخطابات الضهيفة إلى أخرى عظيمة؟ لدم 


نيك مور غان 


مغدمك 


جاءت اللحظة التى كنت تخشى فدومها: يجب عليك اعداد عرض 


يساعدك إدراكك أنك لست وحيدا. كثير من الناس وفيهم معظم 
الخطباء الضليعين والمتمكنين - يشعرون بكل شيء بدءأ بالتوتر العصبي 
الخفيفء وانتهاءً بالرهبة الكاملة عندما يقدمون عرضاً. ‏ الحقيقة: 
أظهرت دراسة أن عدداً مرعباً من الناس يفضلون أن يخضعوا لعمل 
جراحي لا ضرورة له بدلا من أن يلقوا خطابا! 

لفن يالوقم مح الإتحساس باط رآاب اللعداقة ووستعك اققاذ 


خطوات تمهيد يك استعدادا لتعديم عرص ناجح يعمر بالداكرة. لذ تكصس 


الأساسية: والقوية التى تمكنك مخ تحويل توق رك العصبى الى طلاقة 
ايجابية توم الحياة 2 كل عروضك., وتحقق لك النتائج القي تتوخاها. 
سل قكرية أن كل هذ! العمل يكظطلب تقيرا مخ الوقيعموالوقت 
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عروص تقنع وتحفر 


ب حسبانك: القدرة على تقديم عروض مجدية ليست مجرد مهارة 
ترف تحاول اكتسابهاء بل أضحت ضرورة من ضروريات عالم التجارة. 
بالرغم من أننا نعيش 4# عصر التقانة. مازال الاتصال المباشر بين 
الناس هو الناقلة المفضلة للتعلم: والمشاركة 2 الأفكار. والرؤى. 


يظلب هن اللديرين -على تحومتزايد- أن يعدوا عروضاً تجماهير 
تراوح مواقعهم: بين مديريهم المباشرين: ومديرين آخرينء ومراقبين, 
وزبائنء وزملاء عمل. المدير الذي يعتد به ويعول عليه على صعيد 
تقديم عروض مجدية يحظى بفرصة أفضل للتقدم ْ عمله من ذاك 
الذي لا يكلف نفسه عناء التمكن من هذا الفن الضروري. 


إن كنت # حاجة إلى مزيد من الافتناع. ففكر ‏ عروض استمعت 
اليهاء وشاهدتها. وكانت زديل الى هه بعيد. أنت تعرف ما أقصد: 
حديث رتيب ممل من محدث كتيب جعلك تشعر بأن الوقت يمر ببطء 
متاق لا؛ الأهر الذئ جعلك لا تكاد تتمكن من إيقاء عينيك مفتوبحتين. 
أو مقدم عرض آخر كان يسابق الزمن 2# عرض شرائح مصورة حشر 
فيها الكلام حشرا بطريقة لا تمكن المشاهدين من قراءته. بالرغم من 
أق تكلت ا هاتيخ اللصييكيخ أتغطاقة مكتلقة: الا آأتهما تمتركاخ ف أمر 
واحد: مقدما العرضين بهما أضاعا وقت جماهيرهماء ووقتهماء ومال 
شركتيهما. 


هل يت مظعاة حسنٌ. أنت الآن:مستس انتكظة خطواقلف الأولى على 
الطريق التي تؤدّي بك إلى أن تصبح مقدم عرض قويا. أسرار العروض 
12 


التحضير: توضيح هدفك.؛ وفهم جمهورك. وبناء عرضك؛ بحيث 
يلبي احتياجات جمهورك. ويتحكم # رهبة خشبة مسرح الحدث. 
الالقاء: استقطاب انتياه مستمعيك مثثن بداية الخطاب. 
حتى ذ لك الحد. نظمنا ققرات هذه الياقفة ضمن ثلاث مجموعات: 
بحم تحضير عرضك . 
تعزيز عرضك باستخدام أساليب وأدوات قوية. 
بالرغم من أننا نرحب بأي نظام تتبعه 4 قراءة مقتطفات هذا 
حديث العهد بالخطاية: أو إن كنث تتهيب: بصورة خاصة:. فكرة تقديم 


العرضر.. إن قررت قراءة الفقرات وفق النظام المبين هنا ء فعليك أن 
تحن © الحسيان تحديات الإعداد أولا. 


استعدادك لتقديم عرصك: 


العروضن المختلفة - لكل منها هدف مختلف. فكر 4 خطابك الذي 
أوشك موعد إلقائه. ما الهدف منه؟ هل أنت 4# حاجة إلى إعلام 
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عروص تقنع وتحفر 


العاملين 4 إدارتك بأخبار سيئة؟ آم تريد طلب استصدار قرار من 
رؤسائك بشأن مسألة تجارية شائكة8 أم تقترح حلا لتلك المشكلة 
الزعحة القاكبة قوس #اهملاكة 


أم هل يفترضص بعرضك أن يقنع مستمعيك بتبني أفكارك؛ وأن 
يحفز جمهورك إلى درجة تجعلهم يتخذون إجراءً؟ على سبيل المثال: 
هل أنت بصدد بذل الجهد 4# سبيل إنجاز صفقة بيع كبيرة؟ أم أنك 
تحاول إطلاق حملة تغيير جوهري؟ أم ترغب 2# حمل أعضاء مجلس 
الإفذارةاطتى اللوافقة طلى استنان ديد مسقوق دبا إقاطرة قرعا ذنيك 
مورغان 2 «العروض الثلاثة الآشد قسوة»: تعد العروض التحفيزية من 
أهم عناصر الخطاب الذي يعول عليه لإثارة اهتمام المتلقين 4# عالم 
التجارة. يقول مورغان: «خطابات من هذا القبيل تتطلب مزيداً من 
الدقة والبراعة». إنها أكثر حرجا وحسما من «مجرد حديث صريح عن 
التآخر ع تسليم منتج لمجموعة ينتابها الغضب بسبب تأخر تسليمه» أو 
من «تحليل بعض الأرقام المتواضعة لأعمال الربع الثالث من السنة أمام 
مجموعة من معالجي الأرقام الاحترافيين 4# وول ستريت الذين يشكون 
4 صحة ما يقال». 

4 الحقيقة؛ أهمية العروضن التي تقنع وتحفز آخذة بالتزايد 
على صعيد الشركات#4 كل مكان. لماذا؟ عالم التجارة يتغير اليوم 
يوثيرة أسرع من أي وفت مضى بوجود تقنيات جديدة تؤثر بشدة 2 
نماذج العمل القديمة:؛ بل تكاد تقضي عليهاء وأذواق الزبائن تتبدل: 
ومنافسون جدد مذهلون يلوحون 2# الآفق» وقوى محركة عالمية غير 
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مسيوقة سيد قهاية العواي«اتمالية االديرون الذي كدرو مق هذا 
عروضن تقنع مستمعيهم لمواجهة مثل هذه المتغيرات؛ والتجاوب معها 
يزودون شركاتهم بمهارة هي أحوج ما تكون إليها. 

العروطن التي تتئع وتحفز مهمة لسبب آلكرأيضاً :كثيرمخ الؤسسات 
الضخمة تبنت نظام إدارة جذاباً يقتضي إنجاز الأعمال بالتغاون 
مع آخرين ليس لها عليهم سلطة رسمية. وفكرة تفويضب الموظفين, 
ومتجهم صلاحيات استرعت تتباه كثي رمن الشركات التى ترغب ‏ 
رؤية العاملين فيها يشاركون # صنع القرار أكثر فأكثر. 

ببساطة:؛ نادراً ما تجد مديراء اليوم: قادرا على إصدار أوامر 
لمرؤوسيه؛ وهو يتوقع منهم أن يطيعوه إطاعة عمياء. 


لذلك: يجب عليك أن تقنع العاملين بتغيير أسلوبهم العملي .4# ميدان 
العمل. لكن لا تفترض أنك تستطيع الاكتفاء بجعل الحقائق تتحدث عن 
حين يقول: «ابدع عرضا يحمر»: 
يحتاج جمهورك الى مرافقتك عبر القيام برحلة عملية صنع القرار. 
ما لم يمتلكوا القرار لن يعملوا على إنجاحه. 
وأمتكقود هتا يون #ريكلياى: الخطيي الفسيد التروباتي ألقتبب: 
دان خطافا عادى المحتوى مد عوهاً يكل قوة الالقاء ليو أكنكر تأقيرا 
من خطاب عظيم المضمون. الا ذه تعوزه تلك القوة». ان كوينتيليان 
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عروص تقنع وتحفر 


مقف برف هنا الأمر الستفيراقا عمليا: الجلاسة هي أن الأتعاء القن 
ينطوي على قوة أكبر من التشويق والإثارة؛ ومن عرض حقيقي معزز 
بالوقائع: إلا أنه يفتقر -كلياً- إلى النوعية التحفيزية. 

من جمهورك؟ عندما تلوح ساففا على اط ير لتقدية عرض 
مقنع ومحفزء. من السهل عليك الاقتناع بأن الخطاب الذي بات زمن 
إلقائه وشيكاً يدور كله حولك؛ وحول أفكارك. هو ليس كذلك: إنه يدور 
حول مستمعيك. قبل أن تتوصل إلى ما أنت عازم على قوله على وجه 
الدقة:يجب عايك التقكير: من جمهورك؟ وماذا سيظلب متك تكى 


بواط داف عالى سيسات 


ل كتابه «مفتاح إعداد عروض أفضل: تحليل الجمهور». يشرح 
مايكل هاترسلي سبع طرق تمكنك من إنعام النظر ش قلوب جمهورك 
العتيد.ء وعقولهم قبل شروعك # إعداد عرضك. ثم إنه يتحدث عن 
مخاطبتك جماهير من المرجح أن تخاطبهم غير مرة. لا يقتصر 
جمهورك على الذين سيجلسون أمامك للاستماع إلى حديثك؛ أعني 
صانعي القرار الأساسيين. قد يتضمن جمهورك أي مجموعة يمكن أن 
تتأثر باقتراحك مثل المجموعات التي يمكن أن تغدو أعمالها أكثر صعوبة 
بسبب اقتراحك. والآفراد الذين يمكن أن يكون لهم بعض التأثير 2 
صائمى القتراوة الاستقيل. 
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المقدمة 


على نحو افضل (هل ستطلب منهم ان يفعلوا شيئًا ما؟ هل ستلقي 
عليهم أسكلة5).ومروزا بدراسة مواقفهم -بطريقة استبافية- من 
مقترحك؛ ووصولا إلى تخمين مدى معرقتهم ماء آنت عازم على قوله: 
كف تعد رمس مس ,روود امروبطلاك سيق مواقي نينأ الآ 
وقالث|؟ 55 3 ا حد د 5 و > فقرة و وتيا 5 8 ا 1 1 
تريدهم ان يقوموا بها. 
المشكلة المعروضة. يعد ذلك تتحدث عن هموم جمهورك؛ واهتماماتهم. 
بإمكانك ربط حديثك بمحلل مالي مخيب الآمل 4 وول ستريت كان 
ينكد تحنيطن قيمة أسهم شركتك: إن هذا يجن نما إن كان 
أتبع قصتك تحليلاً صادقا للوضع الإشكالي. ثم قدم الجزء الجيد؛ 
الحل الذي تقترحه للمشكلة. بين مزايا الحل الذي اقترحته؛ ثم كلف 
مستمعيك مهمة سهلة الإنجاز (إعداد قائمة أمور يحقق تنفيذها 
فرصا مثيرة لقسمهم )؛ بحيث يبدؤونء: من فورهم. بتحقيق المكاسب 
الثى شرحتها لهم بطريقة جعلتها شديدة الجاذبية. 
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عروص تقنع وتحفر 


للاطلاع على مثال آخر يوضح ألية عمل هذه المعالجة 4 خطاب 
تاريخي شهير. احرص على قراءة: «كيف تعد قطان مققعا قمر ارسم 
خريطة لفصول خطاب غتسبرغ الشهير الذي آلقاه أبراهام لنكولن - 
وافتصر على 250 كلمة؛ واستغرق القاؤه دفيقتين - وذلك كي تستوضح 
المعالجة التي يشرحها مورغان. 

كيف ستتدبر أمر التحكم 4 رهبة مسرح الحدث؟ مع اتخاذ آخر 
خطوة على صعيد إعداد عرضكء؛ يبوسعك:؛: أظبا اتخاذ خطوات 
للتحكم ب رهبة خشبة مسرح الحدث. # الحقيقة. التعامل مع التوتر 
العصبي 4 أثناء مرحلة التحضير يعد فكرة طيبة. جاء 4# مقال تحت 
عنوان: «التغلب على رهبة المنصة»: من تأليف جون دالي وإيسا إنغلبرغ: 
تستطيع - بكل تأكيد- استخدام أساليب تمكنك من التحكم برهبة 
المنصةكؤ أثناء إلقائك كلمة: أو التحكم 4 رهبة مسرح الحدث 2 
أثناء إجرائك مفاوضة. على أي حالء. قد يجد الخطباء والمتحدثون أن 
معاتمةظك اقره 8 فق مرحلة التحصير أكثر سفولة. 

إن الإستراتيجيات التي يشرحها كل من دالي وانغلبرغ والتي تهدف 
إلى الحد من توترك الشديد قبل توجهك إلى المنصة هي من الوفرة 
بمكان. مجرد فهمك جمهورك والموضوع الذي أنت بصدد عرضه 
-فيما يريان- يعد خطوة أولى قوية. كلما ازدادت معرفتك جمهورك 
وبموضوعك ازدادت الثقة التي تشعر بها وأنت تقف خلف المنصة - ولا 
شيء يبدد التوتر أكثر من الثقة بالنغمس. ينصح هذان المؤلفان بحفظ 
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الكلام الذي ستلقيه 4# الدقيقة الآولى من عرضك عن ظهر قلب. 
لماذا؟ معظم الناس يعانون من أسواً نوبات القلق لدى استهلا لهم إلقاء 
الخطاب. بحفظك ما ترغب قوله؛ غيباً؛ ‏ الشواني الستين الأولى 
ساعن تشبياف هلى عاذ الرمجلة الحويية والعميرة 
تقديم عرضالك: 

أعددت عرضك بعناية موضّحاً هدفك؛ ومحللاً جمهورك.: ومقررا 
كيفية إعداد الكلمة التي ستلقيهاء ومتدبرا أمرك حيال رهبة المنصة. 
ما الذي تستطيع القيام به .4# أثناء تقديمك العرض لتعزيز فرصك 3 
تحقيق النتائج التي ترغب 2 تحقيقها؟ 

الفقرة المدرجة تحت عنوان: «هل تعد عروضك تحفيزية؟» تستعرض 
أساليب مجدية #ْ هذا المجال. بالإفادة من خطاب الرئيس جون إف. 
كندي الذي وجهه إلى مواطني برلين الغربية ش السادس والعشرين 
من حزيران (يونيو) عام 3 -خطاب خلّف شعوراً قوياً عارماً لدى 
مستمعيه- تعرض هذه الفقرة دليلاً إرشاديا أولياً: الا أنه قوي بمكوناته 
المميزة. على سبيل المشال: التزم بعرض فكرة واحدة رئيسة 2# أثناء 
تقديم عرضك. وكرر عبارة جديرة بالرسوخ 4 أذهان المستمعين مرات 
عديدة: واحتكم إلى مبادئ تتجاوز مصالح جمهورك الذاتية. 

استحوذ على انتباه مستمعيك... الثواني الستين الأولى من كلمتك 
بالفة الأهمية: بوسعك اتخاذ خطوات تهدف الى استقطاب انتباه 
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جمهورك. اعمل بنصيحة مؤلفي كل من: «ست طرق للاستحواذ على 
جمهورك منذ البداية» ودخمسة أساليب ناجحة للشروع 2# تقديم 
عرض». وحاول مقاومة الانصياع للكلمة التقليدية التي تنصح باستهلال 
السرضى بالقاء تكامفرظلة أوظك الذي عول عايفه. ##التبساد من 
الفكاهة. الحقيقة هي أن «العثور على الفكاهة الجيدة صعب؛: وأصعب 
منه إلقاؤها: وسرعان ما تسقط كك عاله النسيان». 

إذاءما الذى يجب يغليك لم بدلاامن العامة كن تبد أ خرضك 
بداية مفعمة بالحيوية؟ اربط اهتمامك بالموضوع الذي أنت بصدد 

اذكر حقيقة فيها شيء من المأرقة: لق سؤالا مبيو أغواى التاق 
يطرح مؤلفو مواد هذا الكتاب عددا كبيرا من الخيارات كى تنتقى منها 
ما يحلولك: اضافة الى أمثلة كثيرة مقتطفة مخ خطابات حقيقية. 

... ثم حافظ عليه: لا يكفي أن تستقطب انتباه مستمعيك منذن بداية 
الخطاب - يجب عليك؛ أيضاء أن تستحوذ على اهتمامهم حتى نهاية 
الخطاب. يشرح ريتشارد بيرك فيما كتبه تحت عنوان: «هل تصغون 
إلي5» أساليب مجدية تعين على تحليل لغة أجساد المستمعين لمعرفة هل 
لا يزالون منسجمين. وتنبيههم ان لم يكونوا كذلك. مفتاحك لتحقيق 
ذلك يكمن © جعل جمه ورك مندمجاً فيما تقول: ومفعماً بالنشاط. 
على سبيل المثال: اطلب منهم أن يصوّتوا برفع الآيدي لأمر أورأي 
معين, ثم استخدم نتيجة التصويت نقطة انطلاق نحومزيد من النقاش 
أوالقاء الأسئلة: مشا حدد قر ب أغراد الجمهور تتوسم فيه اللطف 
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والكياسة:؛ وأقم معه علاقة ود ووثام عبر اقامة اتصال يبصرى بيئك 
وبينه. وعبر التيسم. ومن غير ان تتبادل الكلام معه. ينصح بيرك 
كاكلا وعدم تيك شخصها لا يصق اليد اعملة الا#تخصن الجديه 


الذق تنشئ علا قد معه. ريما يعود الدين2 يصغون الى الانتباه». 


يضيف جوديك همقري إلى نصيحة بيرك 4# مال تحث عتوان: 
«أنت أحسن وسيلة بصرية» قوله: لست 4# حاجة إلى شرائح مصورة 
لاستقطاب انتباه مستمعيك عبر تقديم عرض. أنت 3# حاجة فقط 
إلى... نفسك! يستشهد همفري بأعظم خطابات 3# التاريخ الإنساني: 
خطاب جون إف. كندي التدشيني. وخطاب مارغريت تاتشر أ جزر 
فوكلاند. وخطاب مارتن لوثر كينغ. دجي أر الذي قال فيه: «لدي حلم». 
كل هبذه الخطابات العظيمة لم قسشخدم وساكل مساغدة بصيرية: إذا 
كيف يحافظ الخطباء. والمحدثون الموهوبون على انسجام جماهيرهم 
معهم دون أن يستعينوا برسوم بيانية. ومخططات: وصور؟ إنهم يجعلون 
جماهيرهم تركز على أشخاصهم. وذلك عبر لجوتهم إلى المشي, 
أو الجلومس بينهم, مبقين رؤوسهم مرفوعة. ومستخدمين إيحاءات: 
وإيماءات لتوكيد أفكارهم. 

عبر تعزيز حضورهم ١ا‏ لجِسُدَاني الطبيعي؛ تحث جمهورك على 
التركيز عليك بصريا مرجحاً بذلك احتمال إيصال رسالتك أكثر. 


تحذيات القاء الأسئلة: والآأشياء الأشرى التى يقتضى التعامل معها 
فدرتك عل الاستحواد علو انتياه جمهورك والحفاظ عليك: شىء: ا 
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الشيء الآخر فيتمثل 2# إطلاق جمهورك عليك وابلا من الأسئلة عقب 
انتهائك من إلقاء كلمتك. أنواع الإصغاء الخمسة تكشف النقاب عن: 

فيما يخص كثيراً من المتحدثين: يعد الجزء غير المكتوب من العرض 

الأكثرإثارة للرهبة: الوقت المكرمس لعرض الأسثلة: والإجابة عنها _* 

النهاية.. ماذا لو ألقى أحدهم عليك سؤالالا تستطيع الإجابة عنه؟ وماذا 

إذا تحول آخر إلى شخص عدائي؟ وما العمل عندما [يختار] ثالث الزمن 

الكقوين للالقاء الأسثلة ليلقي خطبة مطولة عن موضوع آخر؟ 

تمتلك مفتاح معالجة الزمن المخصص للأسئلة والآأجوبة عندما 

تصغي. بعناية؛ إلى الأسئلة؛ وتتجاوب عبر استخدام الأسلوب المناسب. 
هذه الفقرة تعرض خمسة أساليب قوية # هذا المضمار. الأول -تقديم 
تغذية راجعة- هو الأسهل: تعرض فيه: ببساطة: موقفك من الموضوع 
الذى عرضه الساكل. لكن لا يعد ذلك كافيا 4 معظم الأحوال -على 
وجه خاص- عندما يبدى التشاكل وويها عداكنة مقرم | يقفلق الأهر 
بمستمع أقر ف ساة وأكها ألى انتقادك متكلفا البحث عن اخطاع: ضع 
السؤال من جديد, ألقه على السائل مكال على ذتلاك: ناذا قوق إثلد 
تقس أنم] أمروضة يسو كوثة سياسة عاسقى إعاد ةمك السؤال 
التى تنم عن مهارة هي تلك التى تحمل السائل على الإجابة ب «نعم». هو 
الآن متفق معك - وسوف يكون أقر القعاحا اقلق مريد من شرحك. 
تقدم الفقرة ثلاثة أساليب إصغاء إضافية فيما يتعلق بموضوع إلقاء 
الأسئلة والإجابة عنهاء إلى جانب اختبار موجز لمساعدتك على تقويم 
مهارات الإصغاء عندك. 
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بيد أن الزمن المكرس لطرح الآسئلة والإجابة عنها ليس الزمن 
الوحيد الذي تتكلم فيه ارتجالاً. فكما ورد فقرة تحت عنوان: «الخطاب 
المرتج ل للكأتية تشريل ويل اقل تاج :نقسك مدعو لثقد يم عرض منق 
فورك». وهي تسلم بأن هذا أمر لا يصدق. مع ذلكء بإمكانك أن تتلقف 
بعضب الاإستراتيجيات. وتضعها # بوتقة واحدة؛ الأمرالذي يساعدك 
على خوض التجربة. تتضمن هذه الإستراتيجيات تحليل جمهورك على 
جناح السرعة قبل أن تعتلي المنصة لموا جهته؛ وأن تبقى مركزاً على 
رسالتك 4 أثناء القائك كلمتك, وأن تتوجه بتعليقاتك الى جمهورك كله 


بدلا من تركيزك على صانع قرار رئيسء أو على من ألقى عليك سؤالا. 


تعزيز عوضك 

بالإضافة إلى النصيحة المقدمة .4# الجزأين الأولين من هذا الكتاب, 
قن جد ف امجلاكك مجموعة ضبغيرة مح الأدوات. والاسالبيب الأضبافية 
الياناى ةالسعؤير عروضيك أبر ا عقيف اروابة تمسر هده الأدوات 
والوساكل عير اظلاعق على الفقرات الدوحة 8ه الجؤع الثالكه والأخير 
من هذا الكتاب:. 

يعرض غرينباي # فقرة تحت عنوان: «ست طرق للتغلب على رهبتك 
من الخطاب» أفكارا وإلماعات جيدة إضافية تمكنك من كبح جماح رهبة 
خشبة مسرح الحدث,. والتغلب عليها قبل أن تقدم عرضك. اقتراحاته 
بدءاً من إلقاء قصائد شعرية على مسامع زملاء عمل موثوقين وأنت 
تعتلي سطح طاولة: وانتهاءً بأدائك أغنية أطفال 4# جو مبالغ فيه من 
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الدعابة» والفكاهة تمكنك من توسيع مداك العاطفي؛ الآمر الذي 
يعود عليك بالاسترخاء. وعلى شخصك بالجاذيية القيادية. وبالطبع. 
مقارنة بالغيشص 3# كنف هذه التجارب العملية المروعة: سيبدو تقديه 


«معحجرد» عرص 5 سهلا 5 


«عروض 101» ينقل جون كلايتون التركيز إلى الرسوم والخطوط 
البيائيةء إن كان لايد تمن استخدام الشرائح المصورة,. والوسائل 
اليصوية اللساعصدة الأخرىبة أذناء القائق كلس ة يتصق كلايتون 
بتجنب ارتكاب الأخطاء الشائعة مثل حشر كثير من النصوص ‏ 3 
شرافحهك المصبيروية, م اقلؤاق شاك ة العرسى هموك وففاظة 
الشارشة لايم سحاظ سورك 


«عروضن تروق لكل مستمعيك» و«كيف تحول الخطايات الضعيفة 
إلى أخرق عظيمةة »تلج عانا مشتلفا كليا: يناء جسر مرخ الثقة بيتك 
وبين جماهيرك. والتكيف مع أساليبهم # التعلم. ثمة عدد من الأغراد 
4 كل جمهور يتعلمون بصورةهة شل بواسطة الاستماع ( متعلمون 
بواسطة الإصغاء)؛ وآخرون يتعلمون عبر حركات الجسد ( حركيون) ؛ 
وغيرهم يتعلمون عبر النظر إلى الخطوط والرسوم البيانية: والشرائح 
المصورة ( بصريون). اكثر العروض تحقيقا للنجاح هي تلك التي تروق 
لأسيج انه الأبيالبي القلذية عبر عرض كلمات مثيرة للعواطف. وصور 
أسرة. وإتاحة فرص للجمهور كي يتحركوا (ريما يتحركون برفعهم 
أيديهم «للتصويت» مر ما). كما يشير نيك مورغان: بإمكانك جعل 
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الجمهور أكثر لتأكيد نقطة معينة. وتجنب لغة الجسد التي يمكن أن 
ترسل رسالة سلبية دون أن يعي مرسلها ذلك (مثال: مصالبة الذراعين 
يصل هذا الفصل الى غايته يعرض ل «وصايا العروض العشر». 
تحخفيص الشرائح المصورةالى أقل - 550 ممكن» وديجب عليك معرئة 
قرا قطايا قراءة عوقرة ولا أن تحفظه عن ظهر قلب». 
تكون قادراً على متابعة معالجة عرضك الوشيك بقدر أقل من التوتر 
فهمك هدقك وجمهورك. 
الاسفدواة على اكقيا اللسكتسيويو] الح أففلة علنة. 
مأ اإلقافأة الك منتمود علياف تتيسة التسكبين التقيف بو الةلقام تقاض 
يتسم بالبراعة؟ مستمعون ملهمون يتلقون اقتراحك بحماسة: وشركة 


تقدر قدراتك 4# تحفيز اخرين. وتحقيق نتائج. 
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إعداد عرصك 


كما هى الحال مع معظم التحديات 2 الحياة الإاعداد هوالمفتاح 
طريقة إرماء الأرحية لخطابك. أو لمر هك . فكر اولا. ك هدفك - 
هل يتمثل بإقناع المستمعين باعتناق أفكارك. أم أنه يرمي إلى تحفيزهم 
فهمك الواضح لهدفك يمكنك من اتخاذ خطوة لاحقة: تحليل جمهورك. 
من الذين يستمعون إليك5 ماذا يعرفون عن موضوع عرضك” كيف 
يمكن أن يتحاوروا مع رسالتك؟ 

مستنيرا بفهم عميق لإطار جمهورك العقلى. واحتياجاته. تستطيع 
ممكن. حتى تصلء وقد أعددت للأمر عدته الكاملة. تستطيع اتخاذ 
إنه يتمثل بالصمود على مدى الثواني الستين الأولى من زمن كلمتك- 
عندما يبلغ التوتر أقصى مداه. 
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العروض الثلاخثه 
الأشد فسوة 


نيك مورغان 


ما الأحاديث الثلاثة الأشد قسوة التي يتعين عليك الإدلاء بها - 
الأحاذيث الت تسيب للق عنقأ دحالة عصعية/ أو شيك اميق الارتماشر؟ 
هل التحدث بصراحة عن تأجيل موعد تسليم منتج ما مع مجموعة 
غاضبة تريد استعماله5 أم إخبار فريق من المستخدمين أن تسريحهم 
مخ العمل بات وشيكأة أم تحليل يعض الأرقام المتواضعة للفصل الثالت 
أمام مجموعة تنزع إلى الشك من معالجي الارقام الذين تتوافر لديهم 
قواعد معلومات ضخمة: ويتوصلون إلى نتائج سريعة ‏ زمن قصير ذ 
وول ستريت9 

هذه المواقف: ا الحقيقة.قاسية: فكل منها يتطلب تقديم نوع من 
أأواع الآنقج_اوالقناسية وليس سذ! بالأآمر اسيل الك يومقها عروضًا 
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ومفتاح التعامل معها يكمن 2# الإفصاح عن الأخبار السيئة كاملة: 
وبطريقة مباشرة. # كل حالة. يكون جمهور مستمعيك متوقعا الآسواء 
وبذلك يؤدي الإفصاح عن الأخبار السيئة. 4# الحال إلى كبح الخيال 

كل ما تحتاج إليه لإلقاء أحاديث من هذا القبيل هو الصمود 
إلى التغييرء وإقناع أعضاء هيئة مجلس الإدارة التى تتبع لها بالموافقة 
مستمعيك بغية توجيههم الوجهة الصحيحة. 


إجرام صقعة بيع كييرة 

كي تبره صفقة بيع كبيرة. عليك افع كفك حوا سك التمقوةتك 
عبر توفيرزك حلولا له كلات سشعيك: وليس بالتباهي باستعراض 
خبراتكء واطلاعك الواسع. لذلك ابدأ بالإدلاء بحديث مهم عن 
المبيعات عبر إلقاء الأسئلة. يتعين عليك معرفة مشكلاتهم التي يعانونها 
قبل أن تسعى إلى حلها. 

الحالة اللقالية: مخ الطبيعي أن تكوخ قد بحتك بحكا مستقيضا 
القضايا ذات الصلة بصفقة البيع الكبيرة قبل محاولتك إبرامها؛ 
الآمر الذي يمكنك من اكتشاف المشكلات: ومن معرفة الطريقة التي 
بكر كن مركلك: أو منتتساك عبوفا مؤفرحل تلك المشكالاة: 
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قاوم إغراء القفز إلى النتيجة؛ وإعطاء الجواب: بسرعة كبيرة. 
لن تكون محل ثقة مستمعيك ما لم تبذل من الوقت 2# التركيز على 
المشكلة ما تبذله من وقت 4# سبيل إعطاء الجواب. لا ينبغي لك أن 
تكتفي بالإيحاء لهم أنك تفهم فقط. بل يتعين عليك إظهار تعاطفك 
معهم. إنك تصحب جمهورك 2# رحلة نحو الحل الذي تقترحه. ومن 
المهم و3 تشرع 2# الإظهار لهم أنك تدرك ماهية مشكاا تهم . 

إن كان منتجك, أو الحل الذي تعرضه بسبب مشكلة لا يعلم بها 
جمهورك - إن كنت تبيع ثلجا لل «إنويت» على سبيل المثال يتعينٌ عليك 
أن تبذل جهداً أكبرء وأن تعطي وقتاً أكبر لحل المشكلة كي تحظى أنت: 
وما تقدمه من منتج. أو حل بثقة من تتعامل معهم. 


اختم عرضك بالطلب من جمهورك» بطريقه 
مؤدبة وواضحة المعالم؛ أن يتخذوا إجراء من جانبهم 


للانتقال إلى الحل الذي لديك. كما يلاحظ أندرو فينلا يسون 3 كتابه 
اأمتنة قجيتي تنا يسيس هية 
ااا إثارة لاتينة مين إدوالة أنه لا بد من وجود 
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للرأي عن شخصك # كل الأوقات؛. فإن استعلا مك عر اراع الأهوية 
يمكن أن يوفر لك معرفة شخصياتهم.؛ وإدراكا؛ ووعياً لظروفهم. 24 
المقابل: إجاباتهم عن أسئلتك تستطيع أن تصوب مسار أعمالك. 

عليك. 4# هذا المقامء أن تقاوم إغراء التحدث عن المنتج؛ أو 
الخدم ذاقياء سين عليك» يدلا من ذلك: أنتقرمها يمكن أن 
يقدمه المنتجء أو الخدمة من فوائد لجمهورك. فلتأخذ . على سبيل 
المشال؛ مندوب المبيعات سيّىْ السمعة؛ إن هو بذل كشيراً من الوقت 
!4 الحديث عن استطاعة محرك السيارة. وحجم العجلات. و«ماذا 
باستطاعة هذا الطفل أن يفعل» فإنه سيسبب السأم والملل لكل من 
يستمع إليه باستشاء المراهقين. 


من جهة أخرىء إن اقتطع بعض الوقت لمعرفة عدد أولاد افو قاسم 
وبدأ يشرح لك كيف يمكن خفض المقعد الخلفي للسيارة بحيث يتحول 
إلى سرير يفيد 2# أثناء الرحلات الطويلة التي تستخدم فيها السيارة 
57ذظظ إلى كندا التى أكيوقه أناق تقصدها كل صيف. فاإن هذا الآهو 
مهه لك. إن كنت واحدا من الناس الذين لآ يستطيعمون أن يضضنة ا 
أكثر من عشر دقائق دون أن يتناولوا شيئًا من المياه المعدنية المذكهة 
بنكهة الليمون الحامضنئ: فَإِن الفتحات المصممة لوضع الأكوابفيها 
قمد شدي الجاتبية تلسرالكن دين على بوبه ايفاص أولة: أذ 
يلاحظ قارورة الماء التي تحملها بحميمية وكأنك تحتضنهاء وأن يسألك 
عن الشراب الذي ترغب 4# تناوله باستمرار قبل أن تتمكن من الإشارة 
إلى حاملات الأكواب تلك دون أن تخاطر بتنفيره منك. 
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اوخدمتك من وجهة نظر الزبون»؛ ومن ثم إخبار الزبون عن قدرة 
اعمال الخيال ابتداء. 


أخيراء بالطبع؛ يتطلب الأمر منك أن تختم عرضك بأن تطلب من 
الذي يستمع إلى عرضك الذي تقدمه. على نحومؤدب وصريح: أن 
يتخذ إجراءً من جانبه. ليكن هذا الإجراء خطوتك الأولى المعقولة 
إئكمفضورواضا بالتييجة الثياقية, يجمه التقريف» هاده أجاك 
أفضل. احمل من يستمع إليك على اتخاذ إجراء صغيرء وهذا يرجح 
اتخاذهم تدبيراً أكبر؛ الأمر الذي تصبو أنت إليه. لكن إياك أن تلجأ 
إلى الشواعوالتصليل, فالآب الاسسد, إظلاظا, مريص علذقاتك 
بالآخرين للخطر. 

احداث تغيير 

كيف تشرع 2 بذل جهد يهدف إلى إحداث تفيير كبير5 أولاء ابدأ 
بإجراء مقارنة بين الأمور ب حالتها الراهنة؛ وبين حالتها التي ستصير 
إليها فيما إذا كان التغيير ناجحاء وأقفع الناس بأن الأمر يستحق 
الانتقال من حال إلى آخر. 

ابطر يقؤان لأفهاة هةا الع ل الصعيةة انحداهما وبقاريةالبناء 
الذي يحترق» والأخرى «منظر الأآرض الموعودة». 
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مقارية البناء الذي يحترق تفسرء بطريقة رئيسة؛ الوضع الراهن 
عبر استخدام كلمات زهيبة بحيث لآ تبقى زاغبا 4 استمراز الأمور 
على ما هي عليه باستثناء شخص مجنون أو أحمق. الثقة مهمة هنا 
أيضاء لذلك إياك وتحريف الحقائق ابتغاء رسم صورة رعب مزورة 
من المرجح. بكل تأكيدء. أن تعود تلك الكلمات فتلازمك. فيما يعد. 
عندما تنيثق الحقيقة واضحة وجلية. متى تزعزعت الثقة بينك وبين 


من تتعامل معهم فسيكون من المستحيل استعادتها . 


إن شرسيعر لوقف الراسوه شرك عباز اير ميقن من 
الذعرء تكون قد أوجدت رغبة 4# التغيير لدى جمهور مستمعيك. بعد 
ذلك يتعين عليك منح تلك الرغبة متنفسأً عبر الإغادة من الطاقة التى 
ولندعها طك االركبة._الاتصمية كل ينا 


يكمن مفتاح التغيير 4 تحويل أفراد جمهورك من متلقين سلبيين 
إلى مجندين ناشطين ومتحمسين لنصرة برنامج التغيير. 

هذه هى المرحلة التى تفشل فيها معظم القيادات التى تنشد التغيير؛ 
لآن التي تتولى زمام القيادة تعتقد أن عملها يقتضي منها إيجاد حلول 
نقل امشضلؤه الح مماتيها الشركة شهير كرامج الطلاقة لإزيجاد حل 
استباقي؛ الآمر الذي يتمخض بامتعاض المرؤوسين واستياتهم: أو عدم 
مبالاتهم. تتخن عمليات تفكيرهم المنحى الآتي: «لقد أثرت فينا حالة 
من الذعر.ء والان تقولين لنا: إنه يوجد مخرج. لماذا سببت لنا كل هذا 
الاهتياج؟ إنك تدركين أن الأمور لا تبعث على كل هذا اليأس والإحباط. 
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بتطيع ين: بدلا مر ذلكء أن تكشفي النقاب عن العناوين الرئيسة 
للخطة الرامية إلى التقدم إلى الأمام. لكن عليك أن تتركي أجزاء 
جوهرية من الصورة للجمهور الذي تستهدفين كي يستكمل تركيبها. 
من ثمء تستطيعين الإفادة من الطاقة التي ولدتهاء وأن توظفيها 2 
العمل على إيجاذ الحل. سوف تتنظعين بدل كف شوطا كبيرا 4 طريقتك 
نحوتاأكيد أن برنامجك للتغيير سوف يلاقي مشاركة حماسية بدلا مز 
اكلا عبالاة, والسكرية: والازسالك المتاد, 


إن لم تفسحي المجال أمام من تتعاملين معهم من أجل توليد 
طافات: ومن ثم تحريرها وتحويلها الى عمل ا جرائي: فإن استجاباتهم 
ستبقى مماثلة لاستجابات الجمهور المحايد الذي يكتفي بمشاهدة 
الأحداث. والمشاهدون هم ليسوا من ترغبين 4# إشراكهم 2# برامج 
تغيير واسعة النطاق. إن الفشل # ظل ظروف من هذا القبيل يكاد أن 
يكون مضمونا. 

صورة الآرض الموعودة هي النقيض الدقيق لمقاربة البناء الذي 
يحترق. تبدأ بشرح صورة وضع راهن مناسب. من جديد, ينيغي أن 
توق اللقارية صمادق سب خطر السركة الازتحاصة عتدما تتكفقف 
السشيعة لاستما. 

بعد ذلك. تقدمين؛ بعبارات متوهجة؛ صورة عن الحالة المستقيلية 
القى تغرى مخ تخاطبيتهم أغراءٌ كبيرا لدرحة تققد هم القدرة على 
مقاومتها. هل العرض الابتدائي العام هوما يجعل كلا منهم مليونيراً؟ 
هذا التوجه يصلح كشي را لما يعرض على الشبكة المعلوماتية إلى أن 
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يقندوواضجا أن الحلم قد تلاشى. هل ما يحرك جمهور مستمعيك 
هوفرصة المشاركة 4# عمل تاريخي عظيم؟ أم أنها الفرصة ليصبحوا 
مشاهير على مستوى العالم بعد تحطيم كل سجلات المجد السايقة؟ 
الطمع؛ والمجد. والشهرة تلخص.ء الى حد بعيد. كل البواعث الإنسانية 
الأساسية #4 ميدان العمل. ما لم تنفن إلى إحداهاء فمن المرجح ألا 
تقوق قد يلقت عسقا كاقيا. 


ما لم ندع جماهيرك تولد طاقات»)؛ وتحررهاء وتحو لها 
إلى أفعال فإن استجاباتهم ستبقى شبيهة باستجابات 
المشاهدين المحايدين. 


يكمن المفتاح. من جديد؛. 4 فهمك رغبات النامس الذين تتعامل 
جوائز غير مناسبة. وعديمة الآهمية لهم: عند ذلك تكون قد أثرت 
احتياجاتهم. ستيفن دنيئغ خبير إدارة التغييرء ومؤلف كتاب «نقطة 
الانطلاق: كيف تشعل رواية القصة شرارة المفعل 2 منظمات عصر 
االأتط الاق كثير ا سرع تأكيرها صير اثقليا كما شكها من العلومات. فل 
القبيل تمكين المتلقين من أن يتصوروا عبر أحد سياقاتها ما الذي 
يستلزمه تحول واسع النطاق # سياق ممائل له. تستطيع أن تمكنهم 
صوغ التقتاطل القكراة كاملل ميساطةوسر عةاشد يدقخئْ :وسطر يقة مسللة. 
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4 النتيجة. تدعو قصة من هذا القبيل جميع من يستمع إليها إلى رؤية 
الأوضاع المماثلة لها؛ انطلاقاً من الأرضية الخاصة بةء وعبر السياق 
الذي هو موجود فيهء ومن وافع خبرته. ومعرفته الذاتية. 

إن كشف عرضك عن جائزة فيها ما يكفي من الإغراء تكون قد ولدت 
عند من يستمع إلى عرضك طاقة من جديد؛ طافة تحتاج إلى متنفس 
لهاء عند هذه التقطة وصبحة حاجة إلى مساهدة من تخاطبهم كن 
يخبروك كيف يمكنك أن تصل إلى تلك الآرض الموعودة. 

إن قمت بهذا العمل نيابة عن جمهورك الذي تستهدفه تكون قد 
بددت كل تلك الطاقة التي حركتها فيهم: ولن ينخرط أي منهم 2 
برنامج القضية التي تعرضها عليهم. أما إن قاموا بهذا العمل بأنفسهم 
فسوف يكونون مستعدين للوثوب فوق الحواجزء ولإيجاد طرق التفافية 
للتغلب على العقبات بغية بلوغ الهدف النهائي المنشود. 

تستطيع أن تبدأ هذا العمل # جلسة تقديم العرض ذاتهاء لكن لا 
يتعين عليك إتمامه. يفضل عادة أن تترك جمهور مستمعيك يشتغلون 
بدفع الموضوع قدماً إلى الأمام ف الوقت الراهن: بدلا من العمل على 
توفير إجابة كاملة عن العرض. 

إن كان ممكناً تنفيذ المطلوب من أحد مستمعيك على جناح السرعة: 
ودون كبير عناءء أو تفكيرء غمن المحتمل ألا يكون إنجازه من الصعوبة 
بمكان. # هذه الحالء لا يكون ثمة داع للهرجء والمرجء والجلبة. خير 
لك بدلا من ذلك أن توزع المهام المطلوبة على فرق عمل للمضي قدما ‏ 
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بحيث تبقى الطاقة موجهة وجهة صحيحة: ومركزة على المشكلات التي 
ينبغي التركيز عليها. 
إقناع أعضاء مجلس الإدارة 

يميل أعضاء مجالسس الإدارة إلى المعاناة من التفكير الجماعي 
المشترك؛ إنهم يختارون: دوم تقريباًء خيارا وسطأ يكون بمنزلة حل 
معقولء وبديل لطيف. وما دون ذلك كل الأمور عندهم سواء. يسمى 
هذا اختبار المسؤولية الائتمانية. إن ما يتقاضى عليه أعضاء مجلس 
الإذارة أجورا على نحو أساسي هو إبقاء الكريض المشترك حيا يُررق: 

إذا كيف لك أن تحملهم على اتخاذ تدبير راديكالي ينزع إلى إحداث 
تغييرات جذرية 2# أحوال المؤسسة التي تتبع لهم؟ 

ليس الأمر سهلا: تنبتظيع أن تبتخدم بعض عناصبر ال مقاريات التى 
ورف لأكرف] سابعا ف سبيل قريق فرص تجا حلف: بيد أن احتيائجات 
مجلسس الإدارة مختلفة بما يكفي عن احتياجات الجمهور المستهدف ذ 
المثالين السابقين؛ الأمر الذي يجعل الأساليب المستخدمة فيهما غير 
مضمونة النتاكج ف هذا المقام. 

وفك ادا مكاتق قتسف ميئى يحكورق: آر أوطا موعودة: أو 
بوسعك أن تلقي على أعضاء مجلسس الإدارة أسئلة 4 مسعى منك كي 
تحدد أسباب قلقهم : ومن ثم تولي أسباب القلق تلك اهتمامك. لكن ليس 
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بوسع أي من هذه المقاربات أن تدفع: بالضرورة: أعضاء مجلس الإدارة 
إلى اتخاذ أكثر من خطوات تدرجية؛ لأن لهم ذورا محافظا متأصلاً ‏ 
طبيعة عملهم لا يستطيعون أن يلعبوا سواه. 

ميق على او الاي تنكم أق خف قف من :طبيعة اخترا حاف 
الراديكالية وصولا بها إلى الحد الأدنى. الصدق جوهري هنا طبع 
كماهي الحال 2# العروضن القاسية الأخرى. لكن إن استطعت تأطير 
الخطوة التي تنوي اتخاذها بوصفهاببساطةخطوة أخرى بين مجموعة 
من الخطوات المنطقية: فإنك تستطيع أن تكمل المشوار بنجاح. سوف 
تفسح المجال أمام مجلس الإدارة ليتمكن من تنفيذ مهمته ذات الطابع 
اماف يموفيريا. 


روبرت بي. سيالدينيء 4# كتابه الرائع «التأثير: علم وممارسة» 
يجد أن أكثر التأثيرات قوة لهذا النوع من التغيير يكمن 4# الالتزام: 
«عتدما تدوك أّقوة الاستقامة: والتمسك بالمبادئ هاكلة على صبعيد 
العمل الإنسانيء ينبثق فوراء سؤال عملي مهم: كيف يمكن تفعيل تلك 
القوة؟ ترى كيف يمكن تأمين هذه الاستقامة؟ يعتقد علماء النفس أنهم 
يعرفون الإجابة عن هذا السؤال: «انه الالتزام. إن كان باستطاعتي أن 
أجعلك تلتزم (أن تتخن موقفاً) , فسأكون قد هيأت المسرح لاستمرارك 
القيهء كك واكيادئ:«والقايوة على االاسكتلس اليا إلى جتيهع هذا 
الالتزام الباكر. عندما يتخذ موقف من قضية ما يتولد ميل طبيعي 
لجهل السلوك متبيجما مع ولك الوقف» 
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تلتزم مجالسس الإدارة بأمور معينة بوصفها مسألة روتين؛ إن كان 
بيبوسعك أو تقارن بين أهدافك المنشودة ويين التزامات أغعضاء تلك 
الملجالمن: فسوف تجد.رغبة واستعدادأ كبيزين جد المي قدما : 
مكاعة مقترساتقف. 


من جديدء تبدأ بإلقاء أسئلة. # هذه الحالة: ينبغي أن تصمم 
الآأسئلة بحيث توجد الإطار الذي ترغب أنت 4# تكوينه؛ كيف ينظر 
مجلسس الإدارة إلى طبيعة المنافسة8 ما الآمور التي تهدد الآأسواق التي 
نبيع منتجاتنا عبرها حاليا؟ ما هو احتمال دخول منافس جديد إلى 
الخط يقدم على إعادة تحديد مفهوم السوق بطريقة تحول دون وصول 
متتجاتنا الى الأسواق؟ 


تقتضي منك الخطوة اللاحقة أن تقص على أعضاء مجلس الإدارة 
كيف تكشف النقاب عن مشهد الفرصة الكبيرة الذي تريدهم أن يروه. 
إن تم تأطير الفرصة 4 سياق متغيرات عالم التجارة وتهديداته فمن 
المرجح جدأ أن ينظر أعضاء مجلس الإدارة إلى الفرصة بوصفها خطوة 
لاحقة منطقية. يقول دنينغ: إن القصص التاجحة كانت «تروى من 
منظور بطل الرواية الفرد الذي كان واقما ‏ مأزق من النمط البدثي 
تعمل القسسة؛ امجاؤق القمبة العودةبمه مآلوقا لجمهوو قاض 
لقند انظوت القصة على درحةاهن القراية: أو التعارض التتاكر عدد 
جمهور المتلقين إلى حد باتت معه تسترعي انتباههم» وتثير خيالهم. مع 


ألكف.ورق الوقت ميته فإن القصة فاح جديرة بالتصديق ظاهرياء 


40 


العروض الثلاثة الآشد قسوة 


ومألوفة على نحو ينطوي على شيء من الغرابة؛ إنها تشبه: إلى حد 
بعيد التحذيراً اسقباقيا لاامقن أكون عليمهه هيئّة المستقيل». 

بعد ذلك. اشرع 4 شرح الحاجة التي سينفذها استثمارك. مرة 
أخرى. لون المنظر بعبارات تنسجم مع التدابير السابقة التى كان قد 
سي يس سي ب يي 
الآن. مجرد وجود هذا المصنع 2# الهند لا أعتقد أن القضايا المتعلقة به 
مد مخيلقة الخجلاقا قثيراً عليك أنهريل القلؤفات, ركمهن السيفيل 
وأن تترك النبتة تترعرع برفق وسلاسة. فما زال الموضوع يدور حول 
سألة الثتفيته اليس كتاكة 

لشيراء أظر طرضءة الامتكباى يا شكناماك عبارات مستوحاة من رؤية 
مجلس الإدارة الطويلة الأمد مخ أجل الشركة. كيف يمكة لهذه الخطوة 
أن تمثل خطوة لاحقة منطقية على طريقة تلك الرحلة التي انطلقت من 
مصنع صغير ‏ بانغور الشرقية نحوهيمنة عالمية” كيف ستفسح تلك 
الخطوة المجال أمام الشركة؛ على نحو متماسك ومنطقي؛ للوصول إلى 
الهدف النهائي الذي يرغب مجلس الإدارة 4 تحقيقه؟ 

لاتنس أن تطلب الموافقة على البيع. وإن استطعت أن تؤمن 
مستاصسناة أظر أة كلتمن أعضباء سحلي الاذازة معتساو اوها و 

يضر. إن مفتاح النجاح على صعيد تقديم عروضن فاسية يكمن 2 

الإفادة من طاقات أعضاء الجمهور الذي تستهدفه 4 توجيههم الى 
حيث تريدهم أن يتوجهوا سواء أكنت تبرم صفقة بيع كبيرة: أم تلهم 
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من تستهدفهم من اجل احداث تعيير : ام تحث مجلس الادارة من اجل 


قراءات إضافية 
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تحليل ا لجمهور 


مايكل هاترسلي 


أصبحت العروضن ذات قوة ونفوذ هائلين 2# حياة أي مؤسسة 
تجاري .وسام ال حاسما قلف أنواع الأعمال .4 يعض الشرقات. 
لايمكن لأحد أن يعرض فكرة:؛ أو أن يعلن خطة لأكثر من شخصين 
دون مساعدة مخطط عام؛ ومجموعة من الألواح البلاستيكية الشفافة 
المعدة للكتابة:. والرسم. كثير مق الشركات قصدر أواهر صارمة 
تتعلق بتوفير كتب دليل؛ ومعلومات مؤتمتة. # حين أن صانعي المناهج 
(البرامج المستخدمة 4 حاسوب ما) ف أثناء اندفاعهم من الاتجاه 
المعاكس يعرضون ما يبدو ظاهرياً؛ أنه تكرار لا نهاية له للمنتجات 
لتوفير رؤية مفعمة بالحيوية: وتجعل المستخدم أكثر قدرة على التقاط 
أتقاسة: قالياما يتوق سيب :قشل المرظن عنم الإعذ أذ السابق 
نتعبرينةروقر_اب تجليل السمي ون الستيد برصقة كعلي ا" متترويها 
ومتأنيا, وعدم محاولة التنبؤ باستجابته المحتملة. أعرض فيما يأتي 
سبع خطوات من أجل إجراء تحليل للجمهور. 
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1-اعرف جمهورك او جماهيرك؛ 
وهو أكثر الأ مور ا حتمالا 

لوللا تسو الآمو عل قدويق أسماع التايةسبحضرووة الى القتاعة: 
إن جمهورك يضم الناس الذين تريدهم أن يتصرفواء وأن يكونوا 
فاعلين: الموظفين الأرفع مقاماً الذين تحتاج إلى إجماعهم: ومرؤوسيك 
القادرين على تمترى الانتاسية الت تومن لك بغطا عريضيا مق التغم: 
كل عرض تقريبا؛ يعد دعم الجمهور الثانوي أو حياده على الآقل: 
حاشف أ جد على صصين تحقيق رطام مب أؤله اف الذين يمشقيرهم 
يؤساوفبة العمل قبل أن يتعهذوا قرارا من العراواتة مهم الأفراد: 
أو المجموعات. الذين لهم من التأثير ْ مرؤوسيك أكثر مما لك؟ 

ادرج ك4 قائمة أسماء كل الذين يمكن أن يؤثروا 4# اقتراحك:؛ أو 
الذين يمكن أن يتأثروا به. واستخدم الوقت الكالي لتحقيق هذه المهمة. 
قسم الذين تستهدفهم بخطابك إلى مجموعتين: مجموعة رئيسة تضم 
صناع القرار الأساسيينء إضافة إلى أولئك الذين تحتاج إلى دعم 
مباشر منهم. وأخرى تضم أولتك الذين سيتأثرون بمشروعك, والذين 
يمكن أن يكون لهم بعض التأثير 4 صناع القرار على المدى الطويل. 


2- قرر نمط المقارية المناسبة التى يمكن أن 
تستخد مها مع هذا الجمهور 


هل أنت تخبرهم بأمر ماء أم أنك تلقي عليهم أسئلة؟ كل 
الأقتض_اللاك 'التساوبة# تسرك فاثقطةها كبح هذ او الع يحي عليك أبع 
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تقارب الموضوع من زاوية معينة لدى تقديم افتراحك الى لجنة تضم 
4 عضويتها موظفين كباراًء ومن زاوية أخرى لدى توذيع المهام على 
مجبوعة من موؤوسيف. #ذاكقابها؛ «دليل الاتصالات الإدازية: عرض 
مآزي متقر إظارا مفيدا للتعفين. ف ذمط المقازية الت يتبعن اتباعها. 


اليعد العمودى؛ حدد درجة تحكمك 2 مضمون الموضوع 2 اتجاهين: 


إلى أي مدى تتحكم أنت كك المعلومات الضرورية اللازمة؟ وكم 
م القوة الإلجراكية تمقلك لدف المسآلةالقى أنت وصددها قدما إلى 
الأمام؟ 4# البعد الأفقي؛ ارسم خطة؛ وضمنها حجم انخراط الجمهور 
الذي تحتاج إليه لتحقيق الناتج الذي تصبو إليه. تلااحظ منتر أنه: 
«كلما ازداد تحكمك 4# الموضوع قل انخراطك فيه: وكلما قل انخراطك 
الموضوع ازداد تحكمك فيه». أعرض فيما يأتى بعض القواعد المفيدة 
على صعيد اختيار المقاربة الصحيحة: 


أعلن - بأسلوب مؤدبء طبعا - امتلاكك المعلومات الضرورية: 
والسلطة اللازمة لدى توجيهك. على سبيل المثال: أحد مرؤوسيك كي 
ينفن عملاً روتينيا. وقم بتنفين عملية البيع عندما تمتلك المعلومات التي 
تحتاج اليها. لكن يبقى الجمهور الذي تستهدفه صاحب القوة الكبيرة 
على صعيد صنع القرار. استشر الآخرين لدى محاولتك حشد إجماع 
حول برنامج خاص من برامج العمل؛ على سبيل المثال: لدى محاولتك 
إقناع زملائك 4 العمل بأن يساندوا اقتراحك وصولا به إلى أعلى السلم 
الإداري. وانخرط ضمن مجموعة عندما تكون وجهة نظرك واحدة من 
وجهات نظر كثيرة؛ أى عندما تنفذ مهمتك بوصفك ممثلا للوحدة التى 
تتبع لها ضمن إستراتيجية فائمة بين دائرتين. 


45 


اعداد عرضك 


بوجه عام : عليك أن توجه مرؤوسيك؛ وأن تشارك رؤساءك 4# العمل 
الرأي. لكن ليس دوماكى تيقنى متثوراً: يتيخ عليكف أن تلقمس «دوما : 
الرأي واللقتورة مح مرؤوسيك :(ظلب اللشعور8): أو أ تاوس هه 
على رؤساتك 2 العمل من أجل اتخاذ قرار تحبذه ( البيع) . 


3- حاول أن تتنباً بكيفية استجاباتهم المحتملة 


من المألوق أن تجد الجمهور الذي تتعامل معه موزعا على ثاذثة 
قطاعات: مساندين: ومحايدين. وعدائيين. 

أما الجماهير المؤيدة لك -المنتمية إلى المعسكر الإيجابي- فهي 32 
حاجة إلى تعطى خطة عملء وأن تحظى بما يحفزها. أخبرهم عن مدى 
أهميتهم: وعما يستطيعون تقديمه لتأمين الدعم لك. وأما الجماهير 
المحايدة فهي قابلة للاقتناع المنطقي؛ أطلعهم على نتائج الأحداث: 
والتحليل الذي أقنعك بأن الفكرة التي تعرضها عليهم فكرة جيدة. 
وآأمأ السماهير العدأكيةاقلا مسقل كرت القده الموق عحظها 'نكرة 
بإظهارك لهم أنك تتفهم وجهة نظرهم. وبشرحك أسباب استمرارك 
4 الاقتناع بالمشروع. قد تنجح # زحزحتهم من موقعهم المعادي إلى 
كر محاية: 

لدىإجرائك التحليل 4 هذه المرحلة. عليك أن تنظر باهتمام 
حذر إلى بواعث الآفراد والمجموعات. قد يساندك بعض الناس لأنهم 
أصدقاؤك؛ ينبغى ألا يغريك ذلك بحيث يولد عندك إحساساً مزيفا 
بالآمن حيال مواقف جمهورك الأوسع. قد يعارض بعض أفراد الجمهور 


46 


مفتاح إعداد عروض أفضل 


فكرتك عن مزايا برنامجك. إن أكثر ما يمكن أن يفيدك: 2# التعامل 
معهم.: هو الإعلان عن رسالتك, وتوصيلها. بطريقة صحيحة:؛ يعملية 
تشعرهم عبرها بأنك تقر باهتماماتهم: وبواعث قلقهم: وبالحجج التي 
ساقوها دعما لمواقفهم. 

قد يعارضك قليل من الناس لأنهم لا يستطيعون: ببساطة: تحمل 
توقع نجاحك قد يعارضك رئيسك 2# العمل مخافة أن تخطف الأآضواء 
متة: أو زملاؤك المتاقسون لك» أو أولئك الذيز لا يحبوتك يكل :تساظة: 
هذا هو أقسى أنواع المعارضة التى يصعب التغلب عليها لأنه من غير 
المرجح أن يعترف من يمثلونها بالمنطلقات الحقيقية التي أفضت إلى 
استجابتهم تلك. وقد يبتكرون بعض الأسباب الإبداعية من أجل رخض 
خطتك. ثمة استراتيجيتان ممكنتان للتعامل معهم؛ أولا: امنحهم 
مخوجاًء ويها يكون عبر ]دماج اقفراحاتهم #برثامجك. أو مقا ركتيع 
4 شرف التقدير الذي ستناله: أودعمهم 4# سبيل تحقيق نجاحات 
خاصة يهم كأتيا أحصيل على دعم مخ لوم ساطان غليهيه. 


لاشيء يسبب الملل للجماهير أكثر من إفراغ المعلومات القديمة 

المعروفة 4 قالب جديد,ء ولا شيء يحبطهم مثل ما يفعل ذاك الأمر. ما 

هوالحد الأدنى من المعلومات التي تظن أن عليك تلخيصها بغية إرساء 

أساس لتسويق فكرتك؟ ما هي المعلومات الإضافية التي يحتاجون إليها 
لفهم اقتراحك. وإطلاق حكم عليه؟ 
117 


اعداد عرضك 


5- لق على نفسك السؤال الآتي: 

هل يعد اقتراحك لمصلحتهم؟ 
فلب موضوع تحليل الجمهور. المديرون الجيدون يضعون انفسهم 
مكانهم ما الذي كان سيحفزك على تقديم دعمك 5 كيف سيستفيدون 
سل وعة التدقةة ١‏ قباد ة اموز تتشم و مؤي أسى. ابثال بواتساة: 
وتوفير الوفت. وتمتين الصدافةء واكتساب النفوذ والسلطة. وتجتب 
الصراع أو الارتياك. وتحسين المكانة. وتسهيل عمل اموه ووجوده _2 
الجانب الرابح. 


كاسوا الأحوالء لو ينون كنة متقعة شتاهرة: قدي الرسالة كانه 
أخبار سيئة تفتقر الى اللطفء والكياسة. يعد هذا الوضع بمنزلة دعوى 
لإك'كن سير كقوز اللسأثة وصسولا إلى أعماق أبن شوراء تا ذايوشك 
هذا الإعلان: أو الاقتراح أن يسيء إلى الناس الذين استهدفهم؟ 
بإجابتك عن هذا السؤال: تستطيع على الأقل أن تظهر للناس أنك 
من تخفيف وقع الصدمة 4# نفوسهم. هل تستطيع أن تجعل الحالة 
تظلهم استراتيجيتك علئ أنها أفضل الخيارات السيئة: وأن البدائل 
استعيلة 
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6. سوق منافع, وليس ملا مح 

يعتقد كشير من المديرين أن قوة المنطق الصرف تضع الآخرين 
يتأمبن الدعم لمقترحاتهم. يا له من خطأ كبير! بوسع أدوات الإقناع 
العقليء والمنطقي أن تأتي أكلها إن هي أقنعت من تتعامل معهم أن 
التديير الذي تريدهم أن يتخدوه سوف يحدم مصالحهم, كاه 
الملامح المعنوية مهما بدت لك رائعة. ومهمة. وممتازة. على سبيل 
المقالء قد يكون الؤباكن غير مستيين على الإطلاق يتطنية تماق بنظاء 
إم آي إمس جديد؛ حتى إن كنت ترى أنت أن تعقيداته مذهلة: وإن كنت 
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لكن من المحتمل أن يكونوا مهتمين تماما بتوفير الوقت. والمال الذي 
يمكن أن يعود به مثل هذا النظام على عملهم. 


7- توفّق من أنك قد كيّفت بنية عرضك وفقا 
لحاجات جمهورك؛ وغاياته 

أؤسهيرا عا مكمه أقدراسة أعداما تأما بسر مقط كمة 
إلى إطلاع النامس عليه بكل تفاصيله. إياك أن تفعل. ما يستطيع أن 
يتشربه أي جمهور يقتصر على نقاط رئيسة وقليلة من أي عرض. توثق 
من أنك اخترت من عرضك النق اط التي تريد أن يتذكرها جمهورك, 
وتلك التي تبدو ظاهرة التميز والتفوق. 
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إن المدرسين الذين يدرسون فن الخطاب. وفن الكلام مغرمون 
بان يقولوا: 

«أخبرهم ما أنت عازم على إخبارهم إياه وأخبرهم» ثم أخبرهم: 
بما كنت قد فلته لهم». تعد هذه نصيحة طيبة إلى حد ما. لدى انتهائك 
من فقول جملك الاولى القليلة؛: من المفترض ان يكون جمهورك قد فهم: 
يتبعك فقط عندما يعلم إلى أين أنت ماض. بعد ذلكء و حين أنت 
من نقاط اقتراحك أن تلائتم عرضك الكلي. 


إن الهيكل العام لعرض فاعل ومؤثر يحقق هدفين رئيسين: يسوق 
المنافع التي يمكن أن يتمخض بها اقتراحك؛ ويحيد المعارضة. إن النظام 
الذي تختاره من اح تسقيق تنك الآهن اق »يعتهن على موقف جمهورك. 
إن كانوا عدائيين بوجه عام؛ يتعين عليك التصدي لاعتراضاتهم من 
فورك. لن يكون لحججك الأشد مضاءً وقوة أي تأثير ما لم تستطع أن 
تستقطب انتباههم الكامل. إلى أن يعلم الجمهور العدائي أنك تتفهم 
بواعث فلقهم. وتشاركهم فيه إلى حد معين. سوف يكون من الصعب 
علياف التصراف. 


لجمهورك من أجل التحدث مع آخرينء ناقش تلك الاعتراضات فقط 
بعن أن تقرح هزايا اقتراحك. غالياما تكون أفض ل :طريقة لقزغ 
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سلاح المعارضة تقديم بدائل معقولة على أن تكون درجة تفضيلها 
أقل بقليل من درجة تفضيل مقترحك الشخصي. هذا التوجه يواكب 
موضوعيتك. ونضج أحكامك 2# الوقت الذي يمكنك فيه من الإشارة 
إلى مساوىّ البدائل. 


تعد مقارية من هذا القبيل مناسبة؛ بوجه خاصء. ان كان لجمهورك 
سلسلة واسعة من المواقف حيال موضوعك؛ سواء أكانت تلك المواقف 
متفقة مع اقتراحك أم مختلفة معه: فإن الجميع يشعرون بأنه قد تم 
إشراكهم # النقاش. 


بوسع خاتمة مناسبة أن تخبر جمهورك بما كنت قد أخبرتهم به. 
تتطلع الخاتمة الممتازة إلى المستقبل عبر تأكيد الفوائد التي سيجنيها 
الجمهور من تبني موقفك. ثم إنه يمكنها أن تعرّجٍ على الخطوط 
العريضة للخطوات اللاحقة حين تظهر أنه لا يقتتصر الأمر على كونك 
تعرف إلى أين أنت ماض فقطء لا بل لديك خطة للوصول إلى النقطة 
التي ترغب # الوصول إليها. توثق: أيضأء من أنك ترسل إشارة 
واضحة تظهر أنك تختم حديثك؛ أو خطابك. عادة ما تكون الجماهير 
أكثر اهتماما وتركيزاً عند بداية الحديث. ويقل تركيزها 4# وسطه. ثم 
تعود فتبدي اهتماماً وتركيزا أكبر عندما يقترب الحديث من نهايته. 
عندما تشعر بأنك على وشك ختم حديثك. تكون قد اغتنمت الفرصة 
لتعزيز فكرتك الرئيسة: وترسيخها 4# أذهانهم عندما يكون انتباههم 
ب أعلى مسخداتة. 


[ د 
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قراءات إضافية 


اعكتتناا! عدا[ رحا كدرم مع دمن امعو ه11 مذ عن 
(للقط ععمصععظ ,1992) 


لط ععناعءة 17 4تدك ‏ كعام 1 :0171714112071ي) ‏ +:227167 1/1714 
31 116 ,1996) ععصصدل81 دلضاآ لصة بزع ادوع غقط اأعقطء 1/1 
ولالة 


ع 
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لقد حصلت على الفكرة البارعة والذكية. ما أنت 4# حاجة اليه الآن 
يقتصر على إقناع مرؤوسيك كي يبذلوا جهدا أكبر من المعتاد قليلا. 


إلا أن هذه المهمة ليست سهلة عندما يكون كل المعنيين بالآمر 
منخرطين 4# العمل من قبل 24 ساعة 4# اليوم سبعة أيام 2 الأسبوع: 
وعلى مدار السنة؛ أو شديدي القرب من هذه الحالة. كيف تستطيع 
تحفيزهم كي يبذلوا قليلا من الجهد الإضا؟ ستقابلهم غدا عند 
التاسعة انها ماذا تنوى خ تقول لهم؟ 


الجواب هو أنك عازم على إعداد كلمتك التي ستلقيها عليهم بحيث 
تحاكي النموذج الإنساني العالمي: صناعة القرار. لديك من الذكاء ما 
يكفي لتدرك أن مجرد إخبارهم بالأآهر كدير قاقه قافا .ها لم يمتلك 
مرؤوسوك القرارء فإنهم لن يعملوا على تفعيله. 


0. 
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يصحبك 2 رحلة صنتاعة القوام :قفي أن تتتسمقق كل خطلوة د 


جهز كلمتك بطريقة تحاكي فيها النموذج 
الإنساني العالمي: صنع القرار 


إن أوئى خظوات صفاعة القراز تتمثل بادراكك أن 3 الأمر مشكلة. 
من دون هذا الإدراك. لن يكون ثمة حجة لالتزام الجمهور بالتغيير. 
لذلك عليك أن تستقطب اهتمام جمهورك عبر سردك قصة قصيرة 
عليهم تشرح فيها المشكلة. ما عسى قصتك تكون؟ هذا الأمر يعتمد 
على موقفك الخاص. قد تربط النقاش الذي أنت بصدد إجرائه مع 
محلل مالي محبط ومخيب الرجاء من وول ستريت وهو يفكر 2 هبوط 
مؤشر أسهمك. إن هذا الآمر يجدي نفعا إن كان مرؤوسوك يحظون 
بشيء من العدالة والإنصاف 4# الشركة. والا سيكتفون بالتفكير 2 
المليون خيار التى لديك. 

الخطوة الثانية: ستغوصص. عميقا غ تحليل تام ونزيه للموقف. 
يتساوق هذا الاختبار مع تدبير جمع الحقائق الذي يتخذه الناس عندما 
يدركون أن لديهم مشكلة. ما أسباب انكماش النشاط التجاري5 ما 
الشكلوؤت الصبعية والعقدة لسايسلة تحهيداكك 5 قيف قيه البياتات 
والمعلومات التي تقوم رضى الزبون عن آداء مؤسستك؟ 4 هذه الحالة: 
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عليك أن تتحدت مع الآخرين بطريقة مباشرة. لا توجه إليهم أصابع 
الاتهام؛ لكن لا تتجنب ذكر الحقاتق المؤلمة. 

بعد ذلك ستصل إلى القسم الجيد من الموضوع عبر خطوتك الثالثة: 
الحل (حلك أنت). إن كان سيثير جدلا وخلافاً فحضّر ثلاثة بدائل: 
وأخبر المعنيين بالآمر عن سبب عدم جدوى كل هذه البدائل. ثم اشرح 
له حلكف اللفصيل دواشر لهم ما بقعي مين الحظار أيضاء العاية م 
تأمين سيرهم: بطريقة تلقائية. #4 عملية صنع القرارء بالرغم من كل 
شيءء لذلك كه حال توافر بدائل واضحة أخرى. لا تتجنبها حتى إن 
كانت تمن خطرا على الحل الذي تتدرحه أنت؛ إن أنت تجنيت البدائل: 
فإن الجهد المضني الذي بذلته سيذهب أدراج الرياح. 

الخطوة الرابعة: عليك أن توضح بعبارات لا لبس فيها فوائد الخيار 
الذي تريدهم أن يتبنوه. القضية الآساسية. هناء تتمثل بمساعدتهم على 
تصور الأمور الجيدة التي تنتظرهم على الطريق التي أردتهم أن يسيروا 
عليها. 4 حال تركيزك على السلبيات عند هذه النقطة. فسوف تجعلهم : 
بيساط ةنيياً للاكقاب» والقم دوعدم القاعاية. نذنك تجتب التهديد: 
وساعدهم بدلا من ذلك على تخطي حاجز صنع القرارفعلياً عبرتلوينك 
صوراً مغرية للسعادة الممكنة (لكن الحقيقية) التي تنتظرهم. 

أخيراً: يتعين عليك أن تجعلهم يشرعون باتخاذ التدبير الذي تريد 
منهم أن يتخذوه. لذلك كلفهم بتنفيذ خطوة صغيرة وسهلة انطلاقا 
فن قاعة الاجتباعات. تلسوق تحد أن ذلك سيجعل خظوات القابعة 
أككر سقولة كثيرا. 
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بمجرد 3 يكون الناس قد اتخذوا 5-5 خطوة متواضعة 
بالسير نحوادراك فوائد ذلك القرارء يكونون قد أنجزوا أكثر الأعمال 
صعوبة. بقية العمل قد تستغرق ساعات طويلة وكثيرة: بيد أنها سهلة 
نسبياً بالمعارفة يما الجر قباها: 


كيظة يفكن أن قبدو هذه الخطوة الصضغيرة؟ كد :تكون فلع كائهة 
بالمهام المطلوب تنفيذها من قبل كل قسم» أو فريق عمل. قد تكون 
إجراء اختبار تشخيصي يظهر أماكن وجود الفرص الإدارية التي يمكن 
أن تحقق النمو. قد تآخذ نمط التزام بسلسلة من الخطوات التي ينبغي 
اتخاذها لأحقا. إن اسلزمفت تلك الخطوة ذاك التوع من الالتزاج 
الملجردء فتوثق من أن الجمهور يقدم أشياء ملموسة؛ مثل تدوين كل 
واحد منهم أهدافه الفردية على بطاقة مفهرسة. 

بمجرد اتمامك الخطوة المتعلقة بالنشاط العملي. تجنب إغراء 
الاختصار والتلخيصد.. القاعدة القديمة التي تقول: «أخبرهم ما الذي 
تنوي قوله: ثم قله؛ ثم أخبرهم عما كنت قد قلته». هي قاعدة كفيلة بجعل 
الجمقور يشعر بالمال وما لقد كان هذا الأسلوب كير الشيوع أ أوساظ 
جيش الولايات المتحدة الأمريكية. حيث كان بوسع الضباط الكبار حبس 
الجنود الذين لا ينفذون ما يأمرونهم به. أهل التجارة لا ينعمون بمثل هذا 
الترف 4# هذه الآيام - لذلك تجنب قتل الحافز لدى جمهورك عبر جعل 
الملل يسيطر عليهم: أو عبر حملهم على تنفيذ ما تريد بالإكراه. 

تستطيع أن تأمر النامس بالعملء لكن كلما ضغطت عليهم بشدة, 
ستجدهم يردون عليك بقوة ضاغطة مماثلة. يلجأ القائد الذكي؛ بدلا 
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من ذلك» الى اصطحاب مرؤوسيه # رحلة صنع القرار تارك لهم أو 
بذل الجهد المضني الذي يقتضيه الالتزام على صعيد العمل بأنفسهم. 
عند ما تؤدي هذه المهمة بطريقة صحيحة. سوف تجد أن تديك فريق 
عمل لا يستطيع تأجيل انخراطه يّ العمل الى حين قلب معادلة تلك 
الآرقام. 


27 
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إن أعظم خطاب قصير على الإطلاق هو ذاك الذي ألقاه لنكولن 2 
غتسبرغ. 4# خطاب لا يكاد يتجاوز عدد كلماته 250 كلمة؛ ولم يستغرق 
إلقاؤة أشقر من دقيقعين علب بأوسرعة الؤلقا كائع هادية روه 
لنكولن الحرب الأهلية ومعركة غتسبرغ 4 سياق تاريخ الأمة الدستوري, 
ورأى فيه أن أفضل سبيل لمنح أولئك الذين سقطوا 4# القتال الضاري 
الشرف الذى يستحقونه إنما يكون عبر انجاز صون الاتحادء والحفاظ 
عليه «ولادة جديدة للحرية». 

لقد كان خطابه رائعة من الروائع التى تثير العواطف الشجية 
المافكة 'لكتد. إتي أله يعلمت ا ذرساً آتكر: تنظيمة المحكم موا تقالش» 
والهادف إلى إحداث أكبر أثر مقنع 4# النفوس. ما الأسرار التنظيمية 
التي أفاد منها لنكولن كي يمنح خطابه قوته البلاغية والبيانية 
العظيمة؟ هل بوسع المتحدثين اليوم أن يستخدموا هذه الأساليب 
التى تنم عن براعة فائقة كي يمنحوا خطبهم هذا الوضوح., 
وذاك الإيجازء وتلك الحيوية والقوة الآسرة5 أورد فيما يأتي نموذج 
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لنكولن متبوعا بتنوعات ثلاثة يمكن استخدامها عندما تملى ظروف 
الخطاب استخدام مقاربة بديلة. 


بدا لنكولن بشرح الموقف الذي يرغب 2# الحديث عنه: الحرب 
الأهلية. ومعركة غتسبرغ. والحفل المكرس للمناسبة؛ وقد استخدم 
لذلك عبارات واضحة وموجزة. لكن علينا أن نلاحظ أن لنكولن استهل 
خطلايةبالقاء نظرة واكية ال الدواءة 

دماتك سصة وكيبأ فقيو يساما عحطلل نوكا هلاه الها رقيو أيه عدىة: 
أمة مقتنعة بالحرية؛ ومكرسة للقيم التي تقول: لقد خُلق الناس 
جميعاً متساوية»: 

أ 5أشرعتضونع_ ف إنعاء طايه اتطلذها نه د« التعطلةة نه 
رغبء على وجه الدقة. 4 تأطير خطابه التأبيني: وإدراجه ضمن سياق 
تاريخ البلد الدستوري. إنه يخبرنا ما الذي ينبغي أن يكون رهاننا عليه: 
حرياتنا الشخصية»وحياة بلدثا: إن القصة التي قصها لتكولن عليتا ل 
تبدأ من ميدان المعركة؛ بل تعود بناء بدلا من ذلك إلى الوراء؛ إلى زمن 
تأسيمس الولايات المتحدة الأمريكية نفسه. بانتهاجه هذا النهج: عاد 
لنكولن بالرهان إلى ما قبل نشوب المعركة المروعة. وجعل حياة الجنود 
اليخ قضوا نحبهم © المعركة مقابل استمران البلد أ الحيأة: 


الدرس الذي ينبغي أن يستفيد منه أي شخص يعد خطابا اليوم 


هوأن يكون واضحا فيما يتعلق بالقصة التي يرغب أ سردها على 
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الآخرية: إن كثة يصزة اغداذ خطاي قايد | بالقتصبة مق أولهاء لكرخ لا 
يمكنك فعل ذلك إلا إن كنت تعلم على وجه الدقة ما تريد أن يستخلصه 
جمهورك من خطابك. يجب عليك أن تؤطر الموقفء أو أن تعرفه كما 
بصيوزة مهيا لاما 


اعرض مشكلة على الجمهور 
يمد خللاه سسب لاتكرارق بأ ايلا تسق تسد لق أب سوبي عير 
قوله لهم: «لكن: بالمعنى الأوسع: لا نستطيع أن نكرس هذه الأرضية: أو أن 


إلقائه خطابه. لقد أوجد مشكلة؛ لماذا لا نستطيع تكريس هذه الأرضية؟ 


بالرغم من كل شيءء كانت تلك هي النقطة الجلية البادية للعيان 
من المناسبة. بفعله هذاء دفع لنكولن قصته القديمة قدماً إلى الأمام 
عبر جعله الجمهوز يشاول؛ كيف يستطيعون حقأ أن يتجروا تكريس 
الآمر الذي يتطلعون إليه؟ 

هذه هي الخطوة الأساسية # أي خطاب مقنع. إنها اللحظة التي 
إما أن تأخذ فيها جمهورك معك إلى حيث تشاءء أو تخسره إلى الأبد. 
لقد نجح لنكولن لآن حركته البلاغية غير متوقعة - لقد كانت النقيض 
الكامل للافكار المعتادة والمبتذلة التي تستخدم عادة ب معرض تكريم 
الموتى؛ وتمجيدهم. والتي يمكن للجمهور أن يتوقعها بطريقة منطقية. 
إن أفضل الخطابات التي تعالج مشكلة تنجز هذا التحويل للصورة, 
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وتقلب اساسا ااا 7 
اعرض حلا واقترح تدبيرا 

ميدان المعركة, اقترح لنكولن الآأتي: خير لنا أن نشرف موتانا الذين 

نحن الأحياء أن نكرمس أنفسنا لإتمام العمل الذي لم يكتمل إنجازه 

بعد والذي دفع به إلى الآمام أولئك الذين قاتلوا هنا بنبل وشرف عز 

نظيرهماأا». يكلمات المشوف: دعونا تعزز كسينا للحرب. وتوحد اليلد 


من حديد . 


الدرس الديى ب: ينبغي أن يستفيد منه أي شخص 
يعدا خنطا با البوع خوأن دكون واضحاً فيما بتعلق 
بالقصة التى يرغب 4 سردها على الاخرين 


هذا الحل يدقع المستمعين المحتشدين نحو اتخاذ التدبير الذي 
يرغب لنكولن 2 اتخاذه من قبلهم . «اننا هنا لنقرر يكل ما أوتينا من 
قوة أن الذين قضوا نحبهم لا ينبغي أن يكون موتهم عبثا -إن هذه الأمة: 
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برعاية الله. يجب أن تشهد ميلاداً جديداً للحرية- وإن هذه الحكومة 
المنبثقة من الشعب يجب ألا تزول من على وجه البسيطة:؛ بل يجب أن 
تبقى بمساندة الشعبء ومن أجله». إنه عمل من أعمال البلاغة. وسحر 
البيان ( «نحن نقرر»). لكن يجب ترجمة قرارنا إلى عمل يصون تجربة 
الديمقراطية هذه على سطح الآرضص.. كل الخطابات الجيدة تنتهي 
بتكليف الجماهير بمهمة؛ قد تكون مهمة عملية: أو بلاغية. قد يكون 
العسل الوكل إلى الجماهير أهر الآهماء به مبقيراء الققيه يقبفي أن 
يكون جوهريا ومهما. 

إن رؤية لنكولن كانت ترمي إلى أخذ بنية هذه «المشكلة - الحل»؛ 
واقطبياتي نال على والقانيي: االقد سو لظا رن عسدظ 8 عنامة: خظايا مشمها 
أكثر ملاءمة لتعابيروردية من منطق محكم. لقد تألق .4 عرض مسألته؛ 
ورفدها بما تستلزم من حجج. لقد أقنع جمهوره بأن يجعلوا من الجنود 
الذين سقطوا ب معركة غتس برغ قرابين ب مذبح الجمهورية الحية 
الخالدة. لكن هل كان يبوسعه أن يصوغ خطابه بأساليب أخرى أيضا قهنا 
هي الصيغ التنظيمية الممكنة على صعيد إعداد العروض والخطابيات9؟ 


قدم قرارا ابتغاء تبنيه وإقراره 
لو أن لنكولن رغب 2 طرح سلسلة من الخيارات على الجمهور كي 
ينتقي منها.ء لكان اتبع نهجا مختلفا قليلا. أولا: كان سيبد أ بتعريف 
المشكلة :ولا نستطيع و تكرس هذه الأورطبية: أو أن تقمسها». ثم يعد 
بعد ذلك قائمة المعايير الثى تهدف إلى تقويم سلسلة من الحلول 


063 


اعداد عرضك 


المحتملة لهذه المشكلة. ثم كان سيدرج, بعد ذلك 4# قائمة: كل الحلول 
ذات الصلة؛ ويقومها تبعا ممابيره. وكان سينتقي الحل الأمثل. ويقترح 
أساليب لقتفيته متاققناً القضايا المتتوعة التى يمكن أن تظهر :ف أثناء 
سير عملية التنفيذ. لقد رغب لنكولن. بالطبع. # تزويد جمهوره من 
الأسقيسين بخيار زاحد تقطلووش شفل 5اك'لكشرةة الشريدة مو احتمال 
اختيار الجمهور خيارات أخرى. هذاء بالضبطء ما كان يخشاه. 


هذا الشكل -التهريف. والمعاييرء والحلولء والتقويم. والانتقاء: 
والتنفيذ- فاعل ومؤثر على صعيد مساعدة الجمهورء أو توجيهه ليختار 
وعدأ صو عدة خيارات. من منطلق بلا غي (متعلق بسحر البلا غة. 
وحسن البيان): يتعين عليك تقديم الخيار الذي ترغب 4# أن يفضله 
الجمهورخ نهاية القائمة التي أعددتها؛ لآن الجمهور يميل إلى تذكر 
أفضل الأمور التي سمعها 2 آخر الخطاب. 


تقديم أخبار سيئة 


لو أن لنكولن نظر إلى مهمته بوصفها واحدة من تلك المهام التي 
تقتضي من المرء الإعلان عن أخبار سيئة -الثمن الباهظ المتمثل بموت 
القاسى ةاميداق المرقق لقان انها مهطانه يقري معيصب لقاضية 
الموقف الذي كان راهناًء وأدى إلى الأخبار السيئة؛ إنها الطريقة المعتادة 
التى تيدأ بها خطابات التأبيخ» هنا الإجراء يمق» الجمهون وقتا كىن 
يجهز نفسه لتلقي الضربة. الإلماع إلى قرب حدوث أمر ما يساعد, 
بيد أنك الااتويد أن تجعلهم ينتظ رون وقتأ طويلاً جدد | سوك يستاء 
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كيف تجهز خطايا مقنعا؟ 


الجمهور من عرض أخبار سيئة © منتصف خطاب طويلء أو ف نهايته: 
لأنيا قدو شادعة ومظالةالذلى اصرصى الأكيان السيقة عتدها قحمز 
الأرضية المناسبة لذلك. تستطيع بعد ذلك أن تعرض خيارات متنوعة 
على الجمهور كي يختار منها ما يتجاوب مع الأخبارء ويتابع بنية صنع 
القرارفيما تبقى من العرض. أو تستطيع استخدام البنية الآتية التي 
تصلح لنقل المعرفة والمعلومة. 
نقل المعلومات 

لو أن لنكولن كان عازما على إيصال معلومات مهمة إلى جمهوره 
فقطء. لكان اختار تقديم عرض عام يجدي وك خاصء. عندما 
يكون الوقت محدوداًء وتكون أنت راغبا 4# التوثق من أنك قمت بتغطية 
كل القواعن التسملقة واليلفظة والبيات, قعديم أولارصع الوقظويايهاة, 
ثم اشرح دورك المحدد فيه ثم أعلن بعد ذلك التدبير الذي اتخذته: 
والنتائج التي تمخض بهاء أخيراًء اعرض تحليلك. أو توصياتك من 
أجل السور بالأموو قدها. 

هذا الأسلوب من العرض مفيد على صعيد إطلاع مديرك أو مجلس 
الإدارة على كل المستجدات والتطورات الأخيرة المتعلقة بالعمل الجارية 
مناسته تعمل هده أليئرة رظريقة جرد #اعتدمأ وق مسيطرا عل التوقق» 
ولا حاجة لك إلى إعادة فتح باب عملية صنع القرار. كان لنكولن # حاجة 
الى بنية مقنعة؛ لآنه كان عليه أن يوحد الجماهير المتقلبة خلفه. 
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اعداد عرضك 


هذه البنى الأربع - مشكلة/ حل؛ وصنع القرارء والإعلان عن أخبار 
سيئة؛ وتوصيل معلومات - تغفطيء تقريباًء كل عرض يمكن أن يعرضه 
إنفسان. عتدما يقيؤرساي ك أكلقتى خطابا مهما ف المرة القادمةء شن 
ما يكفي من الوقت من أجل تحليل موقفك وجمهورك. واختر البنية التي 
تلائم المناسبة أكثر من غيرها. ستكون بعد ذلك 4 وضع يمكنك من 
تقديم عرض ناجح. قد لا يرقى عرضك إلى مستوى خطاب غتسبرغ: 
لكن على الآقل سوف تستخدم أسلوب لنكولن 2# التفكير. 
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التغلب على رهبة المسرح 


كيف تحول الرعب إلى 


خطاب ديناميكي؟ 


جون دالي وإيسا إنغلبرغ 


أنت على وشك تقديم عرض مهم. يتقاطر النامس إلى القاعة, 
وية و اقتدوق يأصضداه #بيرة. يجلس رركي ني ة "العم زاف اللقدمق أها 
الزبائن المهمون فها هم أولاء يجلسون 2# الصف الثاني. ينتتصب 
ركيس كك العمل واقفأ كي يقدمك إلى الجمهورء وتبير أنث نحو 
المنصة. تتضاءل ثقتك بنفسك وأنت تقترب من مقدمة القاعة. تيدأ 
معد بلك بآلتقنجوتتعرق زائحتا كفيك .وتقعر بجقاق هذ فماك: تاتقطل 
الأوراق التى دونت عليها ملاحظاتك بيدين ترتعشان. تقول 4 نفسك: 
أشكر الله على وجود مقرأة أضع أوراقي عليها. عندما تبدأ بالكلام 


اهلا بكم 2 عالم رهبة المسرح! 
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اعداد عرضك 


إن عانيت هذه التجربة؛ فلتعلم أنك لست الوحيد # هذا المكشتمان: 
أنه الجبناس نعاقيه قل الساخ هويام ست أولكك الؤأيع بظيروني فلن 
نحو منتظم. أمام جماهير عريضة لا بد أن يكونوا قد خبروا معنى رهبة 
امير 

المعثلة الأمريكية العظيمةهيلين هايهن كانت مشهورة؛ لأنها كانت 
تتقياًك غرفة تبديل الملا بسس قبل أن تؤدي أي دور من الأدوار .2# أثناء 
مسيرة أعمآالها الت أستيرت أككرسق خسم يخ عاما سيق السفل: 
ورك ياحثون. بساني الانسسالالت وعم النفس عد ةإستواتيجياك 
يمكنها 2 تساعدك 2# التغلب على تو كن أعصباباك: 


اعرف جمهورككء؛ والوسط الدي يحيط به: 


يعرف الخطباء الناجحون كم يعد حاستها عامل تعرفهم إلى كل 
من الجمهور.ء والوسط الذي يحيط به قبل عداد عرض من العروض. 
تاذل الحديف هع عدو قليل من الثاس الذين سيكونون بين أفراد 
جمهورك: اسأل عن آخرين ممن سيحضرون. وعن اهتماماتهم. حاول 
أن تكتشف ما الذي يعرفه أفراد الجمهور عن الموضوع. اكتشف أوجه 
التشايه. وأوجه الكت لاف ييخ هذا الجمهورء. وني مجموعات شري 
سق لقم قم وققنت أماسها خطينا. 

إن تعرفك الوسط حيث ستقدم عرضك يعد ذا أهمية ممائلة 
لأهمية تعرفك إلى الجمهور. استكشف المكان الذي ستتحدث إلى الناس 
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التغلب على رهية المسرح 


فيهء وتوجه إليه باكرا. تفقد جاهزية الأجهزة الصوتية. اجلس على 
أحد الكراسيء وانظر إلى القاعة من منظور الجمهور. افحص كل 
التجهيزات. لا تفترض شيئًا. 


جهزادواتك التى تحتاح ! ليها: 


لا تستجه نملف اهويية االتجضيم الحيك عالي سودق التقيقة يجن 
القلق والتوتر عندك. عندما تعرف ما تريد انجازه. وما تريد قوله, 
وكيفية قولك ما تريد سوف تصبح افل قلقا وتوترا. ادعى مارك توين 
أن تحضير خطاب واحد من خطاباته التى كان يرتجلها يستغرق ثلاثة 
اسابيع من وفته. وقال خطيب مفوه عظيم اخرء. هو ونستون تشرشل: 
يراوح زمنه بين 8-6 ساعات. أورد فيما يأتي أربع قواعد تحتاج إليها 2 
اعدادك خطايك, أوبعو قياف 


1- عرف موضوعك الرئيس: عندما تحاول أن تخدع الجماهير, 
فإنها تشعر بأنك تفعل؛ وعندما يشعرون بأنك لست أكيدأ من المادة 
التي تتحدث عنها يفقدون الثقة بك. عدم استعدادك يجعلك -أنت 
المتحدث- قلقاً. لديك هموم:وبواعت قلق ثاتجة عن الأسئلة التي لم 
تعثر لها على أجوبة؛ تشعر بالقلق لأنه ليس لديك من الكلام ما يكفي 
كي تقوله؛ تخاف أن تكون قد أخطأت 2# أمر ما من الأمور. تجنب 
هذه الأفكار المنتجة للقلق: وذلك بجعل تفسك خبيرا 4 الموضوع الذئ 
صم بعكم 


69 


إعداد عرضصك 


2- جَنْد من الأدوات أكثر من الكم الذي تعتقد أنك 2# حاجة إلى 
استخدامذ» إن كنت تفتقد أنك ست دع عرضا يستفرق مس دفائق: 
فجهز من الأدوات ما يكفي لعرض يستغرق خمس عشرة دقيقة. خير لك 
أن تحط شيكا مها حطيرت من أن قسعاج إلى قول شيء لم تمضيرة: 

3- تخيل أسئلة يمكن أن يلقيها الناس عليك: اطلع على أجوبة قبل 
أن تلقي خطابك. حاول أن تدرج الآجوبة ضمن عرضك. أو احتفظ 
بها كي تجيب عن أسئلة يحتمل إلقاؤها عليك. إن قادة مؤسسة سا 
وموظفيها الكبار البارزين يستخدمون هذا الأسلوب عندما يخططون 
لمواجهة الصحافة. قبل يوم أويومين من موعد انعقاد المؤتمر الصحفي, 
يقدم الموظفون لقادتهم تلخيصا موجزاً عن الأسئلة المحتملة؛ والأجوبة 
الممكنة؛ الأمر الذي يجعلهم أكثر ثقة بالنفس. بذلك يشعرون أنهم باتوا 
أقكر استفدادا. 

4- استظهر ما ستقوئنه 4 الدقيقة الآولى من زمن خطابيك, 
واحفظه عن ظهر قلب: سوبي ومع اميت 
بداية خطابك. لذلك فاإن استظهارك ما ستقوله # بداية الخطاب 
يجعلك أكثر شعورا بالراحة. قد ترغب, أيضاً .ب استظهار ما ستدو 


4 آخر دقيقة من زمن خطابك كي 5< تختم الموضوع بأسلوب مقنع 


ركز اهتمامك على جمهورك لا على نفساك: 


معظمنا لا يحبون ان يشعروا بانهم يتصرفون بطريقة تتنافى 
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التغلب على رهية المسرح 


ميو ااابحسيا بف ةا يعني أن ثمة أربعين.عيثاً تحدق إليك د أن مف حت 
الك يكل هيا الاستباجي لي تشرع 4# التفكير ‏ الهيئّة التى تبدو عليها 
يدلامخ التركيق على إيصان رسالكك إلى مستمعيك. يتتقل تركيزك 
من حمهوزك الئ ذاتك»٠.عندما‏ تركز غلى ذاتك ينزذاد خوقك م 
خشبة مسرح الحدث فتضطرب نوعية أدائك. 
متايعو القلقاة يعرطون هذا الأمر يشكبون. # الالشدووهات. الشظر 
إلى أجهزة مراقبة الإرسال التلفازي عندما تكون الكاميرا مسلطة 
عليهم. سيتشتت انتباههم إن هم شاهدوا أنفسهم عبر شاشات أجهزة 
مراقبة الإرسال. توصي بعض كتب مخاطبة الجماهير بأن يتمرن المرء 
وهوينظ ري مراأة.يا لها من نصيحة سيئّة! جربها. ولسوف تعرف 
السبب. عند ما تشرع بالتحدث سوف تلا حظ تعابير وجهك. وشعرك. 
وايماعاقكة عقدها تن كتكر ف صوشك اللاقايلة. 
ماالذي يجب عليك عمله عندما تشعر بشيء من الخجل 4# أثناء 
تقديم عرضك؟ تحدث الى المستمعين بوصفهم راذا . اختر أحدهم. 
قرر أن تتحدث مباشرة إليه؛ وافعل إلى أن يبدا بالتبسم. ابتسم له 
تحن اتميين الحتيل أن نيادتناقف الابتسامة بمثلها. ثم انتقل الى فرد 
لعرمن الجموي ياك «سوف أبدأً بتوجيه حديثي إلى هذه السيدة, 
وأستمر إلى أن تحني رأسها». 4 حين أنت تتحدث,. ابدأ بخفض رأسك , 
وشاهدها وهي تبادلك الانحناءة بمثلها. إن ما تفعله هو انتقال من 
تركيزك على ذاتك إلى التركيز على الجمهور. 
1/ 


اعداد عرضك 


أعد تصنيف الآأعراض الجسدانية (المتعلقة بالجسد) 
نشبه الأمر أكثر ها يشبه رياضيا معد القوص غبيااة مبازاة 
كيرة: 5متثهر حبيدلة لوي اذلاقك متيف أو القاكك مخطايا: تؤداة 
ضربات قلبك سرعة, وتتعرق راحتا يديكء وترتجف ساقاك قليلاً . 
عندما يخبر الناس هذه الأحاسيمس يعتقد بعضهم أنهم خائفون, 
ويقول آخرون 2 أنفسهم: «إنها الإثارة». من منطلق نفساني؛ ثمة غارق 
ضئيل بين الخوف والإثارة. يكفى ذلك الفارق الوحيد # الأسماء التى 
يطلقها المرء على المسميات. 
ظكر _لانققاط خطر كقق قن تسقيمة: الاشعرااقف_فاسماق تراحاية: 
أو استخدام إحدى أجهزة الألعاب الخطرة # مدينة الملاهي. ماالذي 
تكسو فق الموايةة لاحكتاف ردود الأقر )ل النفسية متنك دهده 
الحال عنها عندما تستهل تقديم عرض أو تشرع 4# إلقاء خطاب. 
يكون الاختلاف 4# إطلاق الأسماء على الأشياء: فأنت تسمي الآنشطة 
الآولى تسلية # حين تسمي النشاط الآخر المتعلق بتقديم العروض 
قاط اعقوراء الآسر ادسمسفابه] صوصف موكيا مرظاقى السسة 
ومختلفان من حيث التصنيف. لذلك؛ عندما تشرع 4# اإلقاء حديث: 
اومنقطابية الثرة القادية برحتت تسريتك الأتملقة يفخا الأمر بطريقة 
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التغلب على رهية المسرح 


ليس التصنيف سوى الخطوة الأولى. الناس الذين يرهبون الوقوف 
على خشية مسرح الحدث رهبة شديدة غالبا ما يقولون # أنفسهم 
كلامعا يشير أعصابهه: سيكو الأمر وفيبا.. ما الذئ أتى بى إلى 
هنا؟!.. سأعرض نفسى للسخرية.. سيغادر النامن القاعة وأنا أدتى 
بحديثي.. ماذا لوكانوا يكرهونني”؟» عندما تتحدث بهذه الطريقة قد 
تبدأ بتصديق ما تقول. يقنع الخطباء المتمرسون أنفسهم بأنهم سيؤدون 
أعباللأعظيمة سوق أكون مققراء هذا مكب ناالها مدكرمة 
رائعة!.. إنني واثئق من حسن إعدادي ولسوف أجعل هذا الجمهور يقتنع 
بما أقول». 

استخدم طاقتك -اللاققركي] امشكدمك. قبل اقروماف هورطنا: أو 
القتاكك خططاناء تسل ف التاق إن كان هذ اسوكقا مويق بمضن اللأنقاس 
العموق ةاروهظلء عندما تشرع ج تقديم عرضك تحرك واستخدم 


الإيماءات. اجعل طافتك العصبية تنفخ الحياة_2 خطايك. 
تحنب الا نصياع للقواعد الصارمهة 
الناس الذين يعانون رهبة المسرح. ويرتبكون عند ما يواجهون جمهور 
النظارة ليدفاليا ما يلتزمون بقواعد صارمة يعتقدون أنها ضرورية من 


الحواسيب. به وفيا باستمرار رهبة مسرح الحدث: «كل خطاب جيد 
يبدأ بالقاء قكاهة:». 
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اعداد عرضك 


عشرون إستراتيجية للحد من رهبة مسرح الحدث. 

1- عليك أن تفهم أن مستمعيك يريدونك أن تحسن صنعاً. 

2- عليك أن تثق بأنك أعلم من جمهورك. 

3- انسجم مع محيطك. 

4 تعرف إلى بعض أفراد الجمهور قبل أن تبداً بالكلام. 

5- اختر موضوعات لديك يعض المعرقة يها. 

6- حضر رسالتك, بل بالغ تحضيرها 2# الحقيقة. 

7 تخيل اسئلة يمك أن تلق عليك. 

8- استظهر [احفظ عن ظهر قلب) ما ستقوله 2# الدقائق الأولى 
والأخيرة من خطابك. 

9 ركز على جمهورك:؛ لآ على تفميك . 

0- لا تتمرن أمام مرأآة. 

1 قل للجمهور: مطاقاء إنك عصبى. 

2- صنف استثماراتك الجسدانية من منطلق إيجابي؛ لا من منطلق سلبي. 

3- تحدث عن نفسك من قواعدك «الصارمة» المتعلقة بإلقاء الخطاب. 

6- كن مرناً: وقادراً على التكيف 5 أثناء التائك خطاباً؛ أو تقديمك عرضاً. 

7- افهم أنه لا يوجد أي عرض «بالغ الأهمية». 

8- تذكر أنك لست ذلك الحكم الجيد القادر على تقدير درجة 
العصبية التى تبدو عليها. 

9- صدق الإطراء الذي يقابل به خطايك. 

0- فكر! خطط مقدمأ كي تتجنب المشكلات. 
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التغلب على رهية المسرح 


عتم أب النابا السحيية بالقاونويا اوعد نض التماهة 
التي لا بد من توافرها ‏ كل الخطابات». منها توافر وسائل سمعية 
وبصرية:؛ ووسائل بيانية ملونة. بعض الخطباء يذوبون عشقا بالقواعد 
التي يتبعونها 2# أثناء إلقائهم خطابات. 4# الحقيقة: لا يوجد أي نقطة 
من تلك النقاط تعد بمنزلة قاعدة الزامية لا بد من توافرها لتقديم 
خطاب جيد. هل يمكن إلقاء خطاب جيدء أو تقديم عرض متميز دون 
إلقاء أي فكاهة؟ بالتأكيد. هل لا بد من توافر نقاط محددة 2# العروض 
الممتازةة بالطبع لا. ثم إن كثيراً من الخطابات. والعروضى البارزة 
الموجزة لم تستخدم وساتثل بيانية ملونة على الإطلاق. 


اليه فيك آخر فى :نكر فيه معظم الاين يشمفروت نراحة أكبر 
وهم يجيبون عن أسئلة تلقى عليهم عبر جلسات تنعقد لهذا الغرض من 
الراحة التي يشعرون بها وهم يلقون خطابات. من المحتمل أن تفكر 2 
أ سال ولاك هو لسري 8 ]ار وطن تجهق مقد صا 'لكزة مرخ اللصسعب 
فمض يرجواب تكل مبؤال اقتراضي: يعتقد بعضن الناسى أن الإجاية عن 
الآسئلة أكثر إثارة للأعصاب. معظم الناس يعتقدون أن هذا الأمر غير 
صحيح. لماذا؟ لآن القواعد الصارمة التي يلتزم بها الناس 4 معرض 
إجاباتهم عن الأسئلة التي ثلقى عليهم هي أقل بكثير من تلك التي 
ينبغي الالتزام بها 4 أثناء إلقاء الخطابات, أو تقديم العروض. من 
جائنب أشرنيوحد لدق معظم الناس: تقريياء قواف1 قوية ذات صلة 


بالبقطابايت: كورميرنا, اميعقيمين امايك العراهن السبارمة! 
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إعداد عرضك 
فكر قبل أن تتكلم 

تعلم بعض الأساليب البسيطة كي تتحكم 2# قلقك. فكر قبل تقديم 
عرضك بحيث تستطيع تجنب الأمور التي تثير أعصابكء أو تتمكن من 
السيطرة عليها. على سبيل المثال: ما العمل إن ارتجفت يد اك5 أستدهما 
إلى المقرأة. أوهل تعتقد أن الأوراق التي دونت عليها خطابك ستخشخش 
ل أثناء حديثك؟ لماذا لا تشبك الأوراق التي دونت عليها ملااحظاتك 
بلوح مشبكي” إن أصبحت عصبياً لدرجة جعلت اللوح المشبكي الذي 
تحمله يرتجف بين يديك ؛ فضع مدونة ملاحظاتك على الطاولة؛ أوعلى 
االقرأة ماذااى فاته يقرجمك سورد قهلة واركباكا علدها تتعرض لمأ 
يقير أعصابكة ييداً احمرار اليشرة الطالاقا مخ صسدراقهاكم يوحت 
ببطء نحو عنقك. إن كان الأمر معك كذلك فبإمكانك أن تتلفع بلفاع 


أنت لا تبدو عصبياً إلى حد بعيد 


هل حدث هذا معك؟ انتهيت من تقديم عرضك؛ فسعى الناس اليك 
يقدمون لك التهاني. وبينما أنت تتبادل التحيات معهم كنت تفكر: «إن 
أداوديكا. لقد تمكنوا من رؤيتي أرتجف. 4# حين كان العرق يتصبب 
مني». ثمة بحث يقول: ريما تكون مخطئأ فيما ذهبت إليه: الخطباء 
ليسوا دقيقين: ْ معظم الحالات. 4 تقدير مدى الحالة العصبية التي 
يبدون عليها. 
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التغلب على رهية المسرح 


بيك أتهته التقدير اقيفيي النفقعة قيقة هي التي تغذي الرهبة من خشبة 
مسرم التحدك. عتدساً ققد أن كدو قاتاء #ضعر يآتف أكثر هوقا كه 
لوكت قرب شرا وتستمردووة القوفه واتقاق إلى أن توخريف أداقك 
على نحو ملحوظ. 

ليمس التقليل من حدة رهبة خشبة مسرح الحدث أمرا سهلاً. انه 
سل م وك لف قصيو فا واضباء سوظ مهفن عليك أن احرف الأساليت 
التى فصلناها # هذا الكتاب أمام جماهير حقيقية. لكن إن كنت 
جمد الاسقعد اده وراشياً_#اثنك الأفكاز اتتقنوظلة التركيسلة بالنفظاية: 
فيستطيع أن هد من وسية قر ةصيرح الحدة. وى كون فادرا 
على اختراق تلك الرهبة والإجهاز عليها. ولسوف تكسب المرونة» والثقة 
بالنفس اللازمتين لتحويل المحنة المخيفة إلى تجربة ناجحة ومنعشة. 


قراءات إضافية 


2077111140 47104 بعع نع 1اعط ,كقع 5111 +10هع141ة20111) 010717 ل 
.ل) 3535[ ,نزلة0آ .ذث صطامل برا معغتلءع ««معوعزء م4 :0م11 
-ممضقط 1997) ؤمه]ط نإطعم ص1 مصة رحوعنجرة عه[ ,لإععاومنتاء 13/1 

(وقع:اظ جزم 


127[ 17 60712 ”عن) مذ سدمطا :نوعط تاداعو 7عععجزد “7017 “©0161 
ب1998) أع0777آ مقعمةكاآ تاعمنمكغا بحا ومتطوعم5 علتإطيرظ إن كع كرود 
(5اع اعتاطناط ععء لاه ععمر8 نبرمع يد 

4 جنؤ و27 4 جوتعاوء م5 عتأطيوظ إن “رهع1 “د70 1112 تمع "م0 
لمن كن/] ممعطعسمط ,1997) بوع0ه1840 1 اعوطاء13/1 نزحا 

ع أتقة0) حاأعانةا ]أ أمتاقة5 بإطاعه:ه0آ] نزحا ««تموق كبويع[ ع8 مووعل] 
(عصتط تصن آه 0 غتاءع 8 ,1987) ععوه]/1 


4 


لفدن أعددت عرضك بعئاية - هدفك واضح.ء وأنت تفهم جمهورك؛ 
وقد أحكمت بناء خطابك الذي تزمع إلقاءهء واتخذت الخطوات 
الكفيلة بالسيطرة على رهبة خشية مسرح الحدث. المواد المختارة التي 
سندرجها ْ هذا الفصل تشرح لك ما يمكنك عمله 4 أثناء إلقاء 
خطابك كي تزيد من فرص تحقيقك النتائج التي تتوخاها. عبر أمثلة: 
ونماذج لخطابات ناجحة وشهيرة يمكنك أن تتعلم كيف تستقطب 
انتباه مستمعيك منن اللحظة الأولى التي تستهل فيها خطابك حتى 
انتهاء الخطاب. هل يوجد بعض النقاط الرئيسة © هذا المجال5 حمل 
جمهورك على الاندماج 4 موضوع خطابك الآساسي. والإفادة من 
حضورك الجسداني ( المتعلق بالجسد. وايماءاته) ك ابقاء مستمعيك 

يعنى هذا التصلء أيضا: بها ينظر إليه كثير من الناس على أنه 
جزء مخيف من أجزاء تقديم أي عرض: الجزء المتعلق بإلقاء أسئلة: 
والإجابة عنها الذي يعقب انتهاءك من تقديم عرضك. أو إلقاء 
خطابك. الآسئلة والأجوبة؛ وأنماط أخرى من تبادل الحديث بطريقة 
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فورية ومباشرة بوسعها أن تشير أعصاب المتحدثين المتمرسين: وأن 
تحل عزيمتهم: وأن تفقدهم شجاعتهم ورباطة جأشهم. لكن بشحذك 
مهاراتك المتعلقة بالإصفاء؛ تستطيع تطويع استجابتك لكل من يلقي 
عليك سؤالا بأساليب قادرة على تبديد التوترء وفتح أذهان جمهورك 
بوصفهم أغراداً لتلقي مزيد من النقاط التي يتعين عليك عرضها: 


3 
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هل تعد عروضك ملهمة ؟ 
أحد خطابات التاريخ العظيمة 
تعلم دروسا مذهلة 


هل حدث لك أن جعل أحد خطاباتك مستمعيك يتظاهرون 2 
الشوارع على مدى ثلاثة أيام 4 أجواء من الصخبء والشغب. والمرح 
العارم؟ هذا ما تمخض به خطاب الرئيسس الأمريكي جون اف. كندي 
الذي ألقاه.# برلين الغربية. أكثر من مليون إنسان تقاطروا ب صفوف 
طويلة إلى رودولف وايلد بلاتز آ المدينة المقسمة كي يستمعوا إلى 
الركيمى الآمريكي الشاب الى حك برثمشاومتة 'للشيوعية اكتبارا 
شديذا سب العشل القري قحلي الكنازني قبا لحشركية أزمة 
الصواريخ الكورية:؛ و4 مسألة جدار برلين ذاتها. ريما كان ذاك 
الاحتشاة الأكبراتجمما #اتاريع البشرية: كاق سكاق برليخ الغربية + 
حاجة ماسة إلى إعادة تأكيد؛ شعروا بأنهم باتوا معزولين بفعل الجدار 
الذي بني حديثاً. 
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4 دفائق قليلة. استطاع كندى الذي كان يخاطب الناس عبر مترجم 
فوري أن يخلق ثورة من الحماسة 4# نفوس مستمعيه. لقد حثهم خطابه 
على التظاهر جك الشوارع على مدى ثلاثة ايام متتابعة إلى ان تمكنت 
قوات الشرطة والجيش من استعادة السيطرة على الأوضاع. 

ما السر الذي كام أسرأء قوة كندي؟ كيف تواصل مع جمهوره 
بمله القوةة بأ الذروسن الثى ممكزة أن قانذمتها 2 هذا الشطاب 
من الدروس المستقاة منه على صعيد اعداد عروص عمل نموذ جية؟ 


إن النظر إلى خطاب كندي بعناية. وبشيء من التفصيل يثمر ستة 
درومس بوسعها أن تساعدك على إعداد خطاباتك. إن لم يصل بك 
الآأمر إلى حمل الناس على التظاهر ‏ الشوارع: فإنك تستطيع على 
الأقل أن تحمل عروظبك«وخطاباتكف: ومحادكاتك أبقى ف الذاكرة مث 
المحادثات التجارية العادية. 


1-اكتب خطايك يئنفسك 


لقد كتب كندى خطابه القصير بنفسه: وأصر على إلقائه بنفسه؛ 
بالرغم من اعتراضات القيادة العسكرية. كان جنرالات الجيش قلقين 
من أن يحمل الخطاب مواطني برلين المتوتري الأعصاب على إثارة 
أعمال شغب؛ وهذا ما فعلوه حقيقة. النقطة المهمة 4# الموضوع هي أن 
كندي تجنب الاسلوب البيروقراطي 4 الخطاب. وتحاشى عن الإطالة 
لآنه لم يكن لديه الوقت الذي يسمح له بالإطناب. وكثرة الكلام. أعد 
خطابه على عجل عبر الأيام القليلة التي سبقت زمن الحدث؛ وهو ذ 
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طريقة إلئ يرلين: مقتقرا إلى الموارد الحكومية المعتادة آلتى تساعده * 
مكل هذه القاسية, أجبر #تدي يطل سمل .خطابه سا 

أخاهر الخطاب» أيضاء منتعداتة بجسيمية أكبر من اق قطان عمل 
له كتبة خطاباته على الإطلاق. وهذا هو أول درس يمكن أن يفيد منه 
المتحدثون .4# شؤون تجارية. بدلا من أن تطلب من موظفيك أن يدونوا 
لك بعض الملاحظات مما يعتقدون أنه يجب عليك قوله؛ خذ ما تحتاج 
اليس وق كن ى تحده الثقاطة الوكيسة وتفسكف الأفسكف: قم االعهد. إلى 
الباحثين العاملين معك بأن يضيفوا أي تفصيل فاتك تدوينه؛ بتلك 


الطريقة يزداد احتمال اظهار العرض للمعتقد اتك وتفكيرك. 
2-جعل فرسك يبظ وصادقا 


ينتمي الخطاب إلى مجموعة مختارة من الخطابات التى تعمر ‏ 
الذاكرة طويلاً . وتستغرق من الوقت عشر دقائقء أو أقل من ذلك؛ وتركز 
على موضوع واحد واضح. انه الكمالء والإيجاز. والبساطة المتطابقة 
مع مناسبة مهمة يتمخض بها خطابٌ بلاغيء وبياني ذهبي. كثيرة هي 
الخطابات الطويلة إلى درجة تبعث على الملل والسذاجة أيضاً؛ وقلة هم 
من يخططون لقول الكلام الصحيح 2# الزمن الصحيح باستخدام أقل 
قدر ممكن من الكلمات. خطاب لنكولن 4 غتسبرغ: وخطاب مارتئ 
لوشر كينغ. دجي أر. الذي قال فيه «.. لدي حلم». وكذلك «خطبة عظة 
الجبل»؛ كلها تتضمن هذه العناصر التي تجعل الخطابات عصية 
على النسيان. كلمة رونالد ريغان التأبينية التي ألقاها لمناسبة مأساة 
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تشالئجر تقترب من هذا النموذج؛ الزمن هو الحكم على قوة الخطاب 
الغى قبقيه.حيأ ف الذاكرة 

4 كل حالة من الحالات التي استعرضناها نجد أن وضوح الخطيب 
المطلقء وإيمانه الراسخ يأتيان .4# المقدمة. ثم تتبعهما البساطة: وفن 
الإنقاء. أخيراء يتصيف الخطاب يأثه كان تناجساً ف اللجظة التى يجلدة 
فيها التاريخ: ويبقيه حيا 2 الذاكرة. 

حالة كندي. كان الخطاب عن الحرية؛ وعن وحدة الشعوب 
الحرة: منهم مواطنو برلين. يقول كندي: الشيوعية هي عدو الحرية؛ 
بيد أنها لا تستطيع أن تنتشر # كل مكان برغم عن الشعوب الحرة. 
يقول كندي: «بالرغم من أن دون الحرية صعوبات جمة: وبالرغم من 
أ التسمشر أظي ه سق يقال تبان فووا لا حلها ادق ماقا 
4 بناء جدار كي نجر شعبنا خلفه». إن كلماته لا تنسى؛ لأنها تعاملت, 
مباشرة؛ مع الوافع القاسي الذي يجابه مواطني برلين. لم يحاول كندي 
أن يجمل حقيقة الموقف البشعة: بل جابه جدية الأزمة السياسية بمزيج 
من العاطفة والقوة. 

3- لب احتياجات جمهورك 

لقد فهم كنديء على نحو جوهريء احتياجات مواطني برلين: 
وجعلها محور خطابه. لقد حال جدار برلين: لتوهء بينهم وبين الحرية: 
وبات مفهوما أنهم يشعرون بالعزلة؛ وبخطر تخلي الغرب عنهم. هل 
تؤازرهم أمريكا؟ 
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هل تعد عروضك ملهمة؟ 


تألق كندي 4 معالجة هذه الاهتمامات عبر حديثه عن الحرية 
بومياقي غير قابل #العجرقةحيثما قلال: تإذاء اسميحواتي أن أطلب 
منكم. قبل أن أختم خطابيء أن تتطلعوا إلى أبعد من الأخطار القائمة 
اليوم؛ إلى آمال الغدء إلى ما هو أكثر من حرية مدينة برلين وحدهاء أو 
إلى حرية بلدكم ( ألمانيا): أن تتطلعوا إلى تقدم الحرية 4 كل مكان؛ 
إلى ما ينتظرنا خلف الجدار؛ إلى يوم ننعم فيه بالسلام والعدالة ليس 
لكم وحدكم وليس لنا وحدناء بل لكل أبناء الجنس البشري». وأضاف: 


«إن الحرية غير قابلة للتجزئة: وعندما يستبعد إنسان واحد؛ فهذا 
يعفى أ القانىججبيعا لبسوا الحراوا. مها ششظيم أوختظتعقيما 
إلى الأمام: إلى اليوم الذي تعود فيه هذه المدينة إلى وضعها الطبيعي 
بوصفها مدينة واحدة. وتنخرط هذه البلاد. وقارة أوروبا العظيمة هذه 
4 عالم ينعم بالسلام؛ ويحدوه الامل. عندما يتحقق ذاك اليوم لخر أء 
ولسوف يتحقق. يستطيع أهل برلين الغربية أن ينعموا بالرضى الرصين 
كونهم عاشوا نحو عقدين من الزمن على خطوط المجابهة الأمامية». 


كثيرة هي الخطابات الطويلة إلى درجه تبعث على الملل» 
وقلة هم من يخططون لقول الكلام ا لصحيح # الزمن 
الصحيح باستخدام أقل قدر ممكن من الكلمات 


بوكل الأخراق أفدما وجدوا انيم مواطئو برلين. وبوصمى رجلا حراء 
أفخر حين أقول: آنا مواطن من برلين». 
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بمؤازرتهم. وضم جهده إلى جهودهم فيما يتعلق بقضية الحرية: 
عالج كدي أكثر مخاوف 58 وأ مواطن من برلين». هذا 


4 ناشد جمهورك عبر قضية 
أكبر من مصائلحهم الذاتية 
نحن -بني البشر-تيلاء» وأنانيوخ ا آن معا. إن كنت تخطب ودنا 
عبر مصالحنا الذاتية فقط. فسوف نصغفى إليك. وقد نثمن كلماتك, 
بين أننا ل تحترمك. تحق نعرف معتى ارضاء التزوات والرشباة: 
وسرعان ما ندرك ذلك. إن الميل لإرضاء نزوات الجماهير هو ما يؤدى 
بمعظم الخطابات السياسية: هذه الأيام: إلى عالم النسيان. لقد فهم 
كندي أن ما يفعله ربما يكون صعباً لمواطني برلين؛ وقد يمثّْل خطرا 
عليهم (وعلى مواطني العالم الحر)؛ بيد أن مبدأ القضية يستحق من 
النامس أن يقاتلوا من أجله. كي تستنهض. هم جماهيرك - وتحملهم 
على التمرد - يجب عليك أن تبين لهم كيف أن المصلحة الذاتية تتطابق 
مع أسعميى البادئ متها الأمر الذئ يجسل التصية الخصمية واجيا 
مستجقا إن لزه الأمسس: 


5-ند مج ل جمهورك 


الجحماهير أكاف مويه هتاه أتالنهد عم الجحماسير يفده مقارقة 
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أخرى تسبب متاعب للحطباء: يجب عليك أن تجد.طرقا تجعلك تتماخل 
مع جمهورك. ثم إنه يجب عليك أن تجعل التماثل بينك وبين جمهورك 
واضحا 4# وقت باكرء وأن تجعله يستمر؛ عند ذلك فإن جمهورك يمكنه 
أن يستقبل رسالتك بقلوب مفتوحة. إنها طريقة لبناء الثقة 4 مرحلة 
مبكرّة. ترغب الجماهير 2# أن يكون للخطباء مصد اقية: وأن يكونوا 
أهاد للثقة. لا تستطيع أن تكون محل ثقة الجمهور إن لم تستطع أن تعثر 
على وسيلة تمكنك من التواصل معهم. 

لقد أدرك كندي هذه الحقيقة: وأدرك أن الخطوة الأولى التي يجب 
عليه اتخاذها هي الاقتراب من الجمهور بالمعنى ذي الدلالة الرمزية 
الضرورية التي تظهر أنه يتفهم مشكلاتهم. 

6- كرر استخدام عبارة بارزة جديرة بأن تذكر 

لقد كان.# خطاب كندي كثير من التكرار برغم قصره. إنها أكثر 
الوساكل اللعوية المقرىة أهمية قاصتاهة الخطان تحن الجماهير 
ضصعوف ةنق تذكر ما تيه حوشير كل الدواببات الى أن الجماهير لا 
تتذكر الا نسبة مثوية ضئيلة من العروض التي تشاهدها- والتكرار 
يساعد الجماهير على البقاء ش حالة جيدة:؛ ويشعرهم بنوع من 
السيادة على المناسبة. لذلك قاوم الإغراء الذي يدعوك الى محاولة 


امسالبية #بك1اف هين كران أكر وببالتك الأساسيةة؛ فحريع وش .حية . ة 
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تقديم عرضك 


ذاكيوة الجمهور. أعاد كتدى عبارات كثيرة أكثر م اصرة وخطات 
برلين # بداية خطابه؛ وقبل أن يختمه أيضا: 


«يوجد كثير من الناس 4 الع الم لا يفهمون حقأء أو لثقل إنهم لا 
يفهمون ماهية القضية العظيمة القائمة بين العالم الحر والعالم 
الشيوعيء فليأتوا إلى برلين. بعض الناس يقولون: إن الشيوعية هي 
موجة المستقبل: فليأتوا إلى برلين. وثمة من يقول 2 أوروبا وغيرها: 
نستطيع أن نعمل مع الشيوعيين: فليأتوا إلى برلين. ويوجد عدد قليل 
من الناس يقولون: صحيح أن الشيوعية نظام شيطاني. لكنه يسمح لنا 
بأن نحقق تقدماً اقتصاديا؛ فليأتوا إلى برلين». 
هل هو خطاب الكتابة المبرومة الهلامية؟ 
من المستحيل أن تناقش خطاب كنيدي الذي ألقاه .ف برلين دون أن 
تشير إشارة عابرة: على الأقل: إلى الهفوة الطفيفة التي أعزت بعض 
الناس بإطلاق اسم «خطاب الكتابة المبرومة الهلا مية» عليه. إن كلمة 
«بولينر» :861116 الألمانية تعني «برلينيا». كما أنها تشير إلى نوع من 
أنواع الحلوى الألمانية ترجمة تعبير كنيدي المتقد: 
جاع 2 1اتاع8 طناع طناط حاع] 770105 صا ع10ام ععلها 1» 
تغني حرفيا: أفخر بالقول: «أنا كتابة مبرومة هلامية» ( كي يقول أنا 
برلينىء كان على كنيدي أن يقول: «1811112©1 012 جأه1» من حسن حظ 
كنيدي أن التسامح ارح مدى مع الخطنا الذي يرتكب 2# الخطاب 
المرتجل منه # الخطاب المكتوب 4# الحقيقة: الدقة مطلوبة؛ بيد أن 
الخرق؛ والأخاذ ص ؛ والعاطفة أكثر أهبية. 
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إن اللحظة التاريخية التي يتوحد فيها الخطيب مع القضية ليصنعا 
شطابا د يئنسى هي نادرة الحدوث. لكن عندما تحدث يتردد صدى 
الكلمات عبر السنين لتلهمنا بعد أن يمضي كل من اللحظة؛ والخطيب, 
والقطبية, فيتظيع أن تتعله دروسا من اللحظة الماديحية.وآن تطيعي 
خطاباتنا. قد تكون النتيجة ضرباً مخ البلاغة والبيان العظيميق؛ 
حتى إن لم تصل الأمور بمستمعيك إلى التظاهرء وممارسة أعمال 
شغب 2# الشوارع. 


قراءات اإضافية 
دمت نلء لعدذبعط ماعنا «ذ كعناءءءمك5 هع :مط «يرة1 112 1.14 
(لممعءهآ8 ,1997) 


من منم ل[ عر عنن ملآ مذ صدمل] :بأععءم3 غمء07 عدن كإت "مث غأؤمآ 117 
(001/1 لاتق ,1999) خ[ «وسزاور] 


د١‎ 


09 


حمسن طرق مذهلة للشروء 
تقديم عرض 


قليل جدا: 


لماذايواظب كشير من المتحدثين على ترويضن أشياء تكاد تكون 
مستحيلة؟ لماذا يضعون أنفسهم تحت تأثير ضغط من هذا النوع مع 
أنهم غير مضطرين إلى ذلك؟ الدقيقة الأولى والثانية من تقديم 
أي عرطسهما الأسوآذوما: تقرييا :يذ زمن تقديم أي عرض. لماذا 
تتصرف بثقة مفرطة عبر مقاربة مضمونة الفشل 2# النهاية؟ 

جرب هذا البيت, شاهد جه ليقووهو يقدم موئولوجا افتتاحيا +2 
ليلة نموذ جية . 555 عدد الفكاهات. ثم عدد الفكاهات الفاشلة التى لا 
تضحك برغم وجود جمهور استديوقابل للإثارة إلى حد بعيد» ثم اسأل 
نفسك: كم مرة ضحكت؟ قد تكون النسبة 2-10-20. قد يكون الرقم 
الأخير أعلى بقليل إن كان العرضس # ليلة جمعة؛ وإن كنت مسرورا 
كونك شاهدته 4 أسبوع آخر. 
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النقطة المهمة هي أن الحصول على الفكاهات الجيدة صعبء 
وأصعب منه أمر إلقائتها. وهي برغم ذلك سرعان ما يبطل مفعولها 
(تصبح فكاهات قديمة). لا تفعلها. لا تلق فكاهات افتتاحية. 

يوجد طريقة أفضل. ثمة بحث منبشق من حقول علم الأعصاب 
والإدراك يشير الى أن أفضل طريقة قد تكون ذات صلة ببنية أدمغتنا. 

لنبداً بإعادة صياغة السؤال الذي يورط المتحدثين 4 متاعب 
بالمقام الأول. كثشيرون هم المتحدثون الذين يسألون أنفسهم: «كيف 
أجعل هذه المحادثة التي تبعث على الكآبة تظهر لجمهوري أنني شخص 
مرح حقاأة». 

السؤال اتلى ينبي أن تلقية على تقمم لك بدلا مخ فت أ .هو دما 
أفضل السبل الكفيلة بجذب هذا الجمهور الخاص إلى الموضوع الذي 
سأحدثهم عنه عندما أكون بينهم؟). 

والجوايضيع ذاك السؤاليهوةكسى عارهم قسب#القصيصن الت 
تروى بأسلوب جيد تجعلنا نهتم منذ البداية؛ لآنها تتضمن مثيرات 
روائية تجعلنا نرغب ب استكشاف ما الذي سيحدث. حتى إن سبق لنا 
أن سسفت] القضة شان الأدواك 5 اتديولد متعةء اذا تصمئت القضة 
تحويراً جديدا خاصة. وإن كانت القصة تنطوي على فكرة مميزة: 
فإننا نستطيع أن نسقطها على مواقفنا الراهنة حتى إن كنا قد سمعنا 
القصة مرات عديدة من فقيل . 


هذا. 2# كتايه «العقل الأدبى» يحاجج مارك ترنرء وهو عضو 2# معهد 
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خمس طرق مذهلة للشروع # تقديم عرض 


الدراسة المتقدمة 4# برينسون: إن. دج. 4# أن عقولنا تعمل؛ على نحو 
أساسيء عبر الحصول على القصص القديمة والحديثة وإسقاطها 
على مواقفنا الراهنة كي نتمكن من فهمهاء وادراك المراد منها. يرفد 
عمل ترنر غيره من الأعمال 9 حقل الإدراك كي يسلط الأضواء على 


طرائق نتعلم عبرها مادة جديدة. 


يقول ترنر: إن أكثر القصص التي تلائم هذا النشاط هي الحكاية 
الرمزية ذات المغزى الأخلاقي على وجه الخصوص. لنأخذ. على سبيل 
المشال: قصة الثور والحمار. كان ذات يوم ثمة مزارع ثري يفهم لغة 
الحيوانات. كان ثوره يعمل طوال النهارء ويعود إلى حيث يبيت كل ليلة 
منهك القوى ونكدا. وكان الإسطبل الذي يبيت فيه مشتركاً بينه وبين 
الحمار. لاحظ الثور أن الحمار ينعم بالراحة وبالطعام الجيد؛ لآن 
االوارع حقيما بسدى لا يجيده ف اتعمل. 

جاء يوم لم يعد الثورفيه قادراً على التحمل أكثر. «كيف أكابد 
الملغة 4 عملى كل يوه يق حين أنت حبقى جالسا حيت أنت دون أن :تعمل 
شيكئاة إن هذا أبدى هضوالا 

أتحاب السسار: مسري مآ مأقركه لك عكدهما قماق هد ا اتن السقل: 
تظاهر بأنك مريض. اضطجع على الأرضء وامتنع عن النهوضء. حتى 
إن انهالوا عليك ضرباً. جرب هذا على مدى يومء أو يومين ولن يكون 
عليك أن تجهد نفسك 2# العمل من جديد». 
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تقديم عرضك 


بويج قل السيواق وان القع ارعسيه سبازه #قممكيها: 
وهكذاء عندما بدا أن الثور مريض 2# اليوم اللاحق, قال المزارع لعماله: 
«اذهبوا وسوفقوا الحمار الكسولء. واجعلوه يعمل عمل الثور!». 

يمكن أن تستخدم مثل هذه الحكاية بأساليب متعددة 4# سياق العمل 
والتجارة. تبعا ل ترنرء إن كثيراً من أنشطتنا الذهنية المهمة تنتج عما 
نفعله يحكايات من هذا القبيل. 


«...الحصول على الفكاهات الجيدة صعب)؛» واصعب مده 
أمرإلقائهاء وهىي برغم ذلك سرعان ما يبطل مفعولها 


أؤلل فحبق نيكس دوه أوبالتنية يتقاكج السألناء وتاك الأعمال: 
والأحداث التي تدور حولنا. القصصن الجيدة -على شاكلة هذه 
الحكاية- تساعدنا على تحقيق ذلك؛ لأننا نستطيع أن نتناول نتائج 
الس ود رسكل كيف مفو أمظ وتيا سل ول سعندسا منتدهما 
نكون # موافف موازية. 

نقوم, أيضاً الأحداث وما تمخضت يه من عوافب - هل نحب 
أن يحصسل معتنا ماجيت الحماةة اقفرمق ذلق, تعططل أعبالتاء 
وأعمال الآخرين: ونفسرها باستخدام المخطط الذهني الذي يوفره 
عدد لا حصر له من قصصن - على شاكلة هذه الحكاية. أفسر هذا 
الآمر بطريقة أخرى: نحاكي 2# أذهاننا. على نحو متواصل؛. نصوص 
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خمس طرق مذهلة للشروع # تقديم عرض 


سيقاويوه اق تتكي ل ضرها الأسنتاف ذاتبا مخ اليظلينة: والأعيال 
الدرامية: والمواقف التى تمنحنا إياها القصص. 

كيف ينسحب هذا المخطط الذهني على بدايات العروض؟ إن كان 
الذهن يعمل بهذه الطريقة: فإن وسيلة يمكن أن يستخدمها الخطباء 
لجعل الجماهير يتحمسون لرسالاتهم إنما تكون بتوزيعهم أدواراً عليهم 

أورد فيما يلي خمس طرق للإفادة من إعمال أذهان الجماهير 
من الداخل. 

يكمن الرهان على هذه الطرق ش إشراك جمهورك # موضوعك ؛ 
واهتمامه به من البداية إلى النهاية. 


1-احك لهم حكاية: لكي تحكي حكاية تشد المستمعين إليها. يتعين 
عليك أن تعرف أمرين اثنين: أولاء ما العاطفة الأساسية التى تحاول 
اكانها عند جميوركة قائيا ,ها القرار الركبى, أو التمصلة الى قريد 
من جمهورك أن يأخذها 4# الحسبان؟ تستطيع. بعد ذلك؛ أن تختار 
حكاية وثيقة الصلة بجمهورك وبموضوعك. 

كى لسقوط مقالا بسيطا تقل إتف اقدير شركة حديقة العهد هوأر 
تقض عقسالك يققديوى الآفل لأنهيس وبخول السئة الكانية على اتحتاذقة 
الشركة لا تلوح ك4 الأفق بارقة أمل على صعيد تحقيق أرباح. يتعين 
عاباق أ + 3 تستنهض الهمة:؛ وتقنعهم أن يتحملوا تلك الأوضاع مدة سنة 
أخرى على الأقل. من الواضح أن العاطفة الأساسية 4 هذه الحالة هي 
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الإحباطء والقرار الرئيس يفضي إلى الاستمرارء أو الانسحاب. الحكاية 
المناسبة 4# هذه الحالة هي حكاية السلحفاة والأرنب. 

إن بدت الحكاية الوحيدة التي استطعت أن تطلع بها شديدة الابتذال 
لكثرة ما قيلت؛ وبذلك لم تتمكن من جذب جمهورك. البس الحكاية حلة 
جديدة عبر إدخال تعديلات عليها تجعلها ملائمة لمجموعتك الخاصة. 
يمكنك أيضا أن تجعل الحكاية مفعمة بالحياة عبر إغنائها بشيء من 
التفاصيل الرئيسة المتعلقة بالموقف الراهن؛ الأمر الذي يزود مستمعيك 
بالمتعة والفائدة ا 

ما أريد قوله هو: إن الجمهور سوف يستمتع بحكاية قديمة يعاد 
سردها يعد إنعاشها بتفاصيل جديدة. 

يوجد مصادر كثيرة ومتنوعة يمكن أن تستقى منها الحكايات: منها 
التقاليد الدينية؛ وغيرها من التقاليد. إن اختيار المصدر يعتمد على 
نوعية الجمهور. 

1-2 سرد قصة شخصية نادرة حدثت معكء. وكيف تورطت 2 
الموضوع الخاص بها: يمكن أن تكون مسلية أيضاً. كلما كان الخطيب 
أكثر تقديراً لمكانة جمهوره. جعلهم ذلك ينظرون إلى افتتاحية خطابه 
بوصفها جذابة وأخًاذة. يمكن لكبير المديرين التنفيذيين لإحدى 
الشركات أن يخبر موظفيه عن وقت كان يلعب فيه مع أطفاله ألعاب 
فيديوة# إحدى الليالى عندما رن جرس الهاتف. تناول سماعة الهاتف: 
إنه صوت جن التي تشغل منصب النائب الأول لرئيس الشركة. سألها 
كبير المديرين التنفيذيين: «لماذا تتصلين بي ليلة الجمعة؟ إنني ألعب 
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لعبة فيديوء وأنا منسجم معها؟» قالت له كبيرة نواب رئيس الشركة: 


محسوٌ ا 5اءلدى أشيار حيدق وأخورىسيثة. أما الأشرار السيثة ذهن 
أنك قد خسرت لعبة الفيديو»). 


لبس سيف كه ألققسمة |للانشويا مرق نوات أ لمقتضسك مثها بيكورة 
ذلك بمنزلة تأكيد لفكرتنا: صناعة الدعابة والفكاهة هي من الصعوبة 
بمكان أما ام صقم يذ ابمقى بويك #درتهد تجبيقا طأفيها ليس 
إلاء الحكايات الشخصية تجدي تفعاًء وتبلى بلاءٌ حستاً إذا مأ تضمنتة 
تفصيلا بالموضوع شريطة ألا تضيع فاعلية القصة: والغاية من سردها 
#خسيم فاصيل تافهة: تاكان الثاين تادر ها بمموح بتفاضيل حياتك. 
فإنه يجب عليك توخي الحيطة:؛ والحذر من الوقوع بالخطأ. 


بدايات جديرة بأن تحتل مكانها ل سجل الذاكرة: 
كيف شرع قلة من الخطباء العظيمين بتقديم عروضهم 
ارت بوش وولد يخاطب خريجي كلية القانون: 
السابع من أيار ( مايو)1977» ألقى بوش وولد خطاب يوم الافتتاح بذ 
كلية قانون كولمبوس التابعة للجامعة الكاثوليكية.. © واشنطن: دي.سي. 
بعد عدد قليل من كلمات الشكرء بدأ بوش وولد خطابه قائلاً: 

لست غريباً ب عالم المحاماة: بدأ اهتمامى بالقانون: أول مرة 
عندما كنت أعمل 4# باريس لمصلحة هيرالد تريبيون: وقمت بتغطية 
وقائع محاكمة شاب وفتاة كانا قد ضُبطا متلبسين ب وضع شديد 
الإثارة للشبهة. وهما داخل سيارة فولكس فاكن. 


57 
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الآن؛ اهتم كل الناس 4# فرنسا بالقضية؛ لآنها مرتبطة بسيارة صغيرة 
الحجم كتلك. حاجج محامي الدفاع بقوله: 

إنه لمن المستحيل أن يكون الزوجان قد مارسا ما اتهما به 4 سيارة 

بحجم الفولكس فاكن. قال القاضي: إنه لا يدري هل هذا الآمر 

صحيحا أم لا؛ لذلك كلف لجنة دراسة الموضوع. استغرق الآمر ستة 

اشهر من وقت اللجنة كى تصدر حكمها الذى جاء فيه: «إن الامر 

كان ممكنا بيد انه بالغ الصعوبة». 
سلمان رشدي يلقي خطابا أمام طلبة كلية الصحافة التابعة 
لجامعة كولومبيا 
ل الحادي عشر من كانون الأول (ديسمبر)1991» خرج الكاتب 
سلمان رشدي من حيث كان يختبى مدة طويلة من الزمن ليخطب 
رهط من الأعيان والوجهاء المرموقين المدعوين إلى حفل عشاء 
احتفالاً بمرور مائتي عام على إجراء أول تعديل دستوري. لاحظ كيف 
يستخدم سلمان رشدي حكايته ذات الدلالة الرمزية وسيلة تهدف 
إلى إيجاد نوع من التعاطف مع محنته الممثلة بإهدار آية الله الخميني 
دمه يسيب استخفافه بالرموز الديئية والمقدسات. منطاد يطير يفعل 
تسخين الهواء كان يتحرك برفق فوق هوة لا قرار لها وعلى متنه 
عدد من الركاب. بدا الهواء يتسرب من المنطاد. فشرع يهبط. الهوة 
المظلمة التي لا قرار لها آخذة بالاقتراب يا لها من بلية محققة! لا 
يقوى المنطاد المعطوب على إيصال أكثر من شخص واحد إلى شاطنْ 
السلامة يجب التضحية بمجموعة كي يسلم شخص واحد! لكن من 
ينبغي أن يبقى حياً. ومن يجب أن يموت؟ للحقيقة أقول: إن المجتمعات 
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التي تتقاذفها النزاعات # كل مكان تلجأ إلى الاحتكام إلى خيارات 
من هذا القبيل -على نحو منتظم- دونما إحساس بوخزات الضمير. 
إن الحكاية التي أوردتها تظهر الواقع القائم # تلك المجتمعات. حيث 
يحاجج المتحدثون استناداً إلى الحسنات والسيئات النسبية للقضايا 
المجازية التي يضعونها ب فم المصيبة؛ إنهم يرون ان حق الإنسان 2 
البقاء حياً يزداد» أو ينقص تبعاً لفضائله ونقائصه - أي ربما يكون 
صحيحاً أننا ولدنا متساوين: لكن بعد ذلكء تختلف قيمة حياة كل 
مناعن قيمة شخص آخر فيما يرون. لقد قضيت أكثر من ألف يوم 
ل منطاد يشبه الذي ذكرت. ولكن: واحسرتاه. ليست التجربة التي 
أعيشها لهوا. لا لعنا. 

وينستون تشرشل يخاطب البرلمان 

الثالث عشر من أيار (مايو) 1940: ألقى وينستون تشرشل خطاباً 
4 البر لمان بوصفه رئيس الوزراء الجديد المسؤول عن البلد الذي 
تأخر الاستعداد للدفاع عن نفسه بسبب الخطر النازي الذي 
يتوعده. لاحظ كيف يضع مستمعيه 4# صلب الموقف منذ البداية؛ 
فصاحته وبلاغته تنبعان من أسلويه السردي البسيط والمباشر 
الذي استهل به خطابه: تلقيت مساء يوم الجمعة الماضي أمر تكليفي 
بتأليف حكومة جديدة من صاحب الجلالة. لقد تجلت 4# تكليفي 
إدادة البرئان والآمة أن تشارك كل الأحزاب 3 الحكومة على أوسه 
قاعدة ممكنة تقد أنجزت الجزء الأكخر أهمية من هزه اللهمة ذات 
الأهمية القصوى. فقد تم تأليف حكومة حرب من خمسة أعضاء 
يمثلون مع حزب العملء والمعارضة. والليبراليين وحدة الآمة. 


99 


تقديم عرضك 


كان من الضرورة بمكان إنجاز تأليف الحكومة 4# يوم واحد فقط 
نظراً إلى الحاجة الملحة جداء وضراوة الاحداث. 

... إنني أدعو المجلسس. الآن: لإقرار الخطوات التي تم اتخاذهاء 
وإعلانه عن منح الثقة للحكومة الجديدة. 

أقول للمجلس ما قلته للوزراء المشاركين # الحكومة: ليس لدي ما 
أقدمه سوى دميء وأقصى ما أستطيع أن أبذل من الجهد: ودموعي, 
وعرقي. دوننا محنة تبعث على أقصى درجات الحزن والمرارة. 
وأمامنا أشهرء وأشهر كثيرة وطويلة من الكفاح والمعاناة. 

هل تريد معرفة سياستنا؟ أقول: إنها تتمثل 4 شن حرب شاملة براً: 
وبحراًء وجواً. حرب نشنّها بكل ما أوتينا من قوة: ومدد من اللّه على 
الطغيان الوحشي الذي لم تشهد له مثيلاً سجلات الجريمة الإنسانية 
المظلمة والمحرنة. 

تلك هي سياستنا. 

اتسألون ما هوهدفنا؟ أستطيع أن أجيب بكلمة واحدة. انه النصر. 
النصر مهما بلغ الثمن -النصر حتف أنف كل الأهوالء والإرهاب- 
النصر مهما طال الطريق: ويعدت المسافة. وصعيت المهمة, لاذه لا 
حياة انادون تجحقيق النضر. علينا أن ند رك انة ان يكتب البقاء 
للإمبراطورية البريطانية: ولكل ما ناضلت من أجله. لا لبواعث 
الحيأة. ومحفزاتها التي تراكمت عبر العصور الا بتحرك الجنس 
البشرىي قدمأ إن الأمام 4 سبيل تحقيق هدفه. 

أقبل تكليفي بهذه المهمة مستبشراًء ومفعماً بالآأمل. وأشعر متيقناً بآن 
قضيتنا لن تعاني الإخفاق على أيدي الرجال. 
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أشعر 4 ظل هذه الظروف؛ و4 هذا الوقت- بالحاجة إلى طلب 
المساعدة من الجميع. واشثر بالحاحة إلى القول: «هلموا اذا لنمضص 
قَرمأ إلى الآمام محتمعين : ومسلحين بقوتنا الموحدة». 


3-ألق سؤالة مكو اتخرصن فته اقباهمريف الماطلقة الأبباسة 
التي تودإثارتها بحيث تجعلها تطفو على السطح. أو مساعدتك 
على الشروع ف عرض القصة الشاملة التي ترغب ف سردها: المثال 
التقليدي على ذلك هو السؤال الذي ما انفك مرشح الرئاسة الأمريكية 
رونالد ريغان يلقيه على جمهوره مرة تلو أخرى عندما كان يدير حملته 
التىيهى كيد 'الركيمن كأرتر دهل أثكم اليوم أحسيخ ح الأامما كتنهم 
عليه قبل أربع سثوات؟» لقد أتجز هذا السؤال مهمتين: أغارء أولا, 
قضية الإحباط الذي كان يشعر به الناخبون بعد مرور عدة سنوات على 
التضخم المصحوب بركود افتصادي. وسمح: ثانيا: لريغان بالشروع 
© سرد القصة التي كان راغبا ب سردها؛ وهي تدور حول المستقبل 
المشرقء. والوضاء بالبهجة والسرور الذي كان عازماً على تحقيقه 
لايك اذاما ايكيا الونقيائى اده 

فداببرة عقطقفا سن قصة من قميصى السيئف] العلاسيعية أو 
من برنامج تلفازي ذائع الصيت: 

الفلم هو الوسيلة التي تحقق أكبر تأثير ممكن 4# الجماهير ضمن 
افش | االعاهيرة. ويأقى القافاز قائي أ عبلة متازع سمو هيت التأكيو. 
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السقو نابو العا 1ه قلكهيا وشم الفا كفي ارس امد كاتا 
ومواقفقا أتراهة ه.]1ذاء دانذا افير مق قوتيما مأ مكتنا أن قير 
منه 4 مواقفنا؟ يجب عليك أن تسرد ما يكفي من أحداث القصة لجعل 
قصالم يسبقله أن شاسس الفلم. أو امرض التفاؤى قادرا على 
اكتشاف .ما تتحدت عنه واذراكة: لعن لآ تسهب ث3 سرد أحدات القصبة 
لدرجة تجعلك تفشي بالغاية التي حملتك على سردهاء أو إلى حد تجعل 
جمهورك معه يضيع 4 تفاصيل تافهة. 

من جديدء النقطة الأساسية المهمة هي أنه ينبغي أن تربط القصة 
التى تسردها ازتباطاً عضويا بالموضوع الذي تنوي التحدث عنه. 

كد العو اقهبة سيكازبو تتطبين هرافيى جك الأربعي قفا هذة 
اللعبة خاصة بمقدمي العروض المتمرسين فقط. لكن يمكن أن تكون 
أكثر ما ينشط المستمعين: ويزودهم بالطاقة لآنها تحملهم على فعل 
شيء فاعل؛: ومؤثر. 

هذه اللعبة هي نمط من أنماط الحكاية التشاركية ذات القواعد 
المحددة التي تحكم بدايتها ونهايتها مروراً بالوسط. على سبيل المثال: 
إن كنت تتحدث عن أمر كل الفاكدة زماناً ومكاناً. مضع مجموعة من 
الحواسيب 2# القاعة؛ وأعلن جائزة تمنح لأول شخص. أو لآول فريق 
يحصل على سعلوفة كاضة ومهوؤة عبر اللااكرت: 

كل عرض من هذه العروض الافتتاحية يستخدم بعض عناصر رواية 
القصة, أو الحكاية التي تحترم أسلوب عقول جمهورك. وتوظف المعرفة 
4 سبيل إشراك الجمهور بأساليب ماتعة ومقنعة وآسرة. 
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خمس طرق مذهلة للشروع 4 تقديم عرض 


قراءات إضافية 


ممق 1997) ع«مغصدد وعاعمقطن زط عه 6كناللا ععاطوط ىأ مووع4 
(عقناةل]2 حرمكق 

للمتتء ج) برجا دزا[ عازه «م ه11 علا 0 :ع117 غ«ه8!!1 جرته و8 
(5قعآهه8 عناموظ ,1993) تندتصاعك8 1١/1,‏ 

لإها 18174771 10071411[ ا 4710 181825011 ,171710071 :177707 *ؤعنا7هعوء(1 
(1800125 دمعخ ,1995) 0203516]آ منتزمع] صم 

07] ع10ن6 امعدعسوظ فر :لععءج3 6004 4 مز نه عن 1771 من م1101 
انظ بكتنهاء نأو ,؟تعكنه[- 4ط ,عع 4 :هاا ,عازووط ؟[2 بكعستااءعندط 
لجا 1لمر) 117074 بزع عوزها/! من 1145 ١170‏ عنرونز4 نقت ,كماو 
(و5ع25 5'منعة]/8 ع5 ,1992) جاع0آ] مدهل 

137 4غتائلء 111167 +1 ععاععوم5 غهء67 ننتوط «ين70 11 1.614 
(م2100 .177,177 ,1997) ععقدد سقمتلل177 

عناء لالتحالا 0:10:10 ,1996) تعطاغنا1 عاعقابطا نزحا 17:4]/[ ده عننرآ 112 
(قوع22 بضزة 


-تنق[ت) بإحا كمعك1 يدم وتااء5 «م وزعنا5 10 غ1 ودمطهة رعوعم2 ع[ 1" 
(قطهذ عق برع الآ صطه[ ,1994) 177110 عصيرل 


ا غكعهظ 212 4714 ,17:4]/[ 1 ,874111 1172" :بز17707/[ “زم 56471 
(كقتلاهن0نءمعة]] ,1997) ع«عنعوطء5 .آ اعنمة2] 
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ست طرق لل استحواذ على 
انتباه جمهورك مند البدايكه 


بيفرلي بالارو 


لضع الآراكب:والسالاه قد يناتيا :اله ادم والبظى لاكسب 
السباق دوماة لتشل اكتضفس هده الحقيقة: عملي : ظر يق فاسية..رقلة 
دائرية على الآضلاع بسرعة البرق. انطلقت 4# زمن يقدر بجزء واحد 
من آلف جزء من الثانية مع صرخة الحكم المدوية: ابدأ؛ ركلة أسقطتني 
اش سيم التامب: وزوداتي برق وديد اسن آلسمية الإمسساكه بينام 
المبادرة؛ ومن ثم التحكم # موقف من المواقف. 

تخبرنا السجلات أن الكاراتيه (الطريقة اليابانية 4# الدفاع عن 
النفس من غير سلاح) الحديثة كان قد أسسها سيد أوكيناوي يدعى 
فوناكوشيء يبلغ طول قامته خمسة أقدام: وهو رجل رقيق الشعور, 
وشديد الحساسية إلى درجة جعلته لا يستطيع تحمل النطق. 4# القرن 
العمشرين: دكلمة حواةب لأنهيءق اقظليا ذا دلكلة لل طرق كرامج 
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تقديم عرضصك 


مع ذلكء فإن فوناكوشي يفهم فهماً عميقاً معنى القدر الذي كان 
بانتظار أجداده المحاربين الذين فشلوا # الإمساك بالنزاع منذ 
بدايته الأولى: «ثم بضربة واحدة خاطفة تمت بسرعة البرقء: كان 
الأمو قن اقيب» (قرتس موقيس ب زانقيي 1982): 

إن حكمة المقاربة الدراماتيكية والسريعة لمثاقفي (المبارزين 
بالسيوف) الساموراي يمكن أن تفيد كل كتبة الخطابات إن هم 
تذكروا دوما: كي تستحوذ على انتباه جمهورك يتعين عليك أن تتواصل 
معدم يتوه كذ البداية إوهذ! الأمر بد جاسماء 

إنفشلت# الاستحواذ على اهتمام قرائكء أو مستمعيك منذ 
قراءتهم الجمل القليلة الأولى: أو استماعهم إليهاء فلن يشفع لك 
تألقك يّ إكمال خطتك التجارية: أو تحليلك: أو خطابك لأنك لن 
تجد.من يميرك مزيدا من الآنتياة. ف المقابلء إن تجحت 4 ابتقطاب 
جمهورك منذ البداية. فلسوف تزيد انفتاحهم على الموضوع كله الذي 
تحاول التواصل معهم من أجل إيصاله إليهم. 

أورد فيما يأتي ست صيغ سهلة وسريعة تمكن من يستخدمها من 


تحقيق بداية موفقة. ونجاح باهر بسرعة فائقة: 
إن تفنيد اأسطورة شائعة 
يمكنه أن يسهل التقديم 
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ست طرق ئلا ستحواذ على انتباه جمهورك منن البداية 
1-اجعل الموضوع شخصيا 
وتام وألفة فورية مع جمهورك. 
احنى أككر الافرواسيات الس شاهدها تائيرا واكازه للمقاعر رواها 
رجل كان قد بلغ قمة نجاحه على صعيد العمل. أذهل جمهوره حين 
خالف توقعاتهم الاستماعَ إلى حديث جاف وثقيل الوطأة يدور حول 
الاحصاء. بدا تقويمه لنشوء مهنته وتطورها اتطالاقا مخ عرض شقرها 
آسرا لالأوضباع الدالكلية 1دوكة تقر أ فيها فق موطته الأصبلى: 
انتهى بنا المطاف إلى .. فتران منازل نموذ جية؛. وصراصيرء وغاويات, 
وعصابات. وجرائم. أما أبطالنا فقد كانوا من تجار المخدرات لآنهم 


يعطون الكراميل للأطفال. 


4 مناسبة أخرى كنت أستمع إلى خبير 4# الطب الشرعي يعرض 
ملاحظات مكثفة جداً عن فحص الحمض النووي (ال دي إن إيه) على 
جمهور خليط يتألف من زملاء مهنة «يتكلمون لغته»: إضافة إلى أناس 
عاديين من غير أهل الاختصاص ( وأنا منهم ). معظم أولئك الناس 
العاديين لن يكون بوسعهم تعرف الميكروسكوب الإلكتروني؛ حتى إن 
ضربوا به على رؤؤوسهم. 
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لكن هذا الأمر ليس مهماً. فالخبير استهل برنامجه بحكاية سردها 

عل ع الجمهون كمش مد شعورة بالآمتقان عندما كان عاقدا بالطاكرة 
إلى وطنه (الولايات المتحدة الأمريكية) قادماً من بلد كان منشغلاً فيه 
سما تقسهي ليقن ارسصوق مستكديا حك أسهة و الجعاقة انسية.ة 
لتعرف ضحايا حرب أهلية مدفونين 4 مقابر جماعية: 

بينما كنت أفكر ملياً 4 المأ الإنساتية القى شاه تها.. كنت أشاهد 

أمواج البحر الإدرياتيكي الأزرق العميق تحت الطائرة التى كنت على 

منتقههاء كانت الساغة 2,30 بعد الظهر بالتوت المحلى-8:30 .صباحا 

بالتوقيت المحلي شرقي الولايات المتحدة الأمريكية. أما التاريخ فقد 

كان 9-11 2001. 


لم يعد الجمهور يتلهف للخروج بطريقة جماعية من القاعة. بل بقي 
2-نين الحقائق الملتوية 
كشف النقاب عن إحصاء غريب أو فضح زيف أسطورة شائعة يمكن 
أن يحيل المقدمة إلى موضوع صعب أو إلى موضوع تثار حوله الشكوك. 
عل سفل الكاتلى قتاع ساقظ بعلي دا ايقه كناب عقب قهية القراطله 
لاعيله اريصق ع: يدويا رار تحفظ وماد الوت. اسقهل كلمة 
المسهب عن حرقته بالجملة الاتية: 
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ست طرق للا ستحواذ على انتياه جمهورك مند البيداية 


عن احراةه ا يعادل كلكة كوارتات ليس ربع غالون): | أوما 
يكفى لملء علية حداء. 


بهذه الحقيقة التي لا تنسى؛ استحوذ على اهتمام قرائه من أجل 
تحليل مزيد من الملامح التقنية لحرفته اليدوية. 


3 دعهم يجلسوا على حواف مقاعدهم 
إن أددت اثارة فصول قراقك مت البداية, فاج شير سبيل تملك مو 
القاء سؤال يقتضى من القراء اليحث عن اجابة عنه. 
لوول و سس لأسي ويم | مطل قات » لأسا على 
الى أن ايديا اسن اذأ ييف | اومسر سرك أققر أر سد فلل 
جمهوره يطلب منهم عبره أن يكتشفوا أمرا مهما متصلا بالأعوام 
6 و 1953 و 2040: 
المزدوجة حلزونية الشكل. هل مين تحدي اس تقط ق يهلم 1866*.هل 
من أحد يعرف غريفور مندل الذي نشر مقالا عن الوراثة ب ذلك 
العام؛ الآمى التي ميد ملا اكاساكا تاريخياً؟ 55 الخطوة 
القادمة المتعلقة بهذا الموضوع., القع ستكز ةدافا فامككفنا ليا 


لاف قد وجه د لهو ]الى جتمقؤنة من يفل ل عة. والتوقع بواللماتية 


109 


تقديم عرضك 


أكثر افتتاحية خطاب استتئثارا بالاهتمام على الاطلاق 

مازال سظع رجال الأعما ل يعتقدون أنه يقمين عليق استهلال خطابق 
يالقاء ذكاهة. يا لها من فكرة سيئة! أنت متوتر الأخصماب. والجمهور 
يحاول أن يتخن قراره: عر يصن انان أم لا5 ما لم تكن أنت روبين 
ويليامز. يصعب عليك معالجة الفكاهة على النحو الذي ينبغي. لا تلق 
الفكاهة. بل اكسر القواعد المتبعة بدلا من أن تفغل : لك. ش 

دون تجاوز مقتضيات الذوق: واللباقة: طبعاء نجحت إليزابت دول 
-بالرغم من الصعاب- # كسب ذروة درجات الرهان حين استطاعت 
أن تكون أكثر صاحب كلمة افتتاحية 4# المؤتمر القومي الجمهوري 
المنعقد سنة 1996 استتئثارا بالاهتمام على الإطلاق. كان لها ذلك 
عندما كسرت قاعدة كانت ذات يوم جديرةٌ بالاحترام والتبجيل: 
ولم يكن يخطر # بال احد ان تكسر تلك القاعدة: غادرت مئصة 
الخطاية. 

تقول أنت: إنه لضرب من ضرهب المستحيل فعل ذلك -ماذا عن 
الميكروفونات. والملقنين: والنقل التلفازي؟ كيف استطاعت أن تغادر 
المنصة؟ كان معها ميكروفون لاسلكي؛ وهي تحفظ الخطاب الذي 
ترغب#4 إلقائه عن ظهر قلب؛ وقد أخبر الممصورون - على نحو 
مقتضب- بوجهتها. وبالمكان الذي تقصد. 

إضافة إلى ذلك. أخبرت الجمهور عمًّا كانت تفعل. ما هو أكثر أهمية 
أنها ربطت بين حركتها المذهلة وبين بقية الخطاب. قالت: إنها تغادر 
المنصة متوجهة إلى حيث يجلس الجمهور كي تخبرهم «عن الرجل 
الذي أَحَبَبَت». كان منطلقها أنها شعرت أن عليها أن تكسر القيود 
القياسية كي تحقق غايتها. 
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لقد كانت حركة مسرحية؛ بيد أئها أحدت نفعا. لق اقتكن الجمهور 
يدول الى أبعد حد - اليزابت دول. 3 الحقيقة: بدأ الحديث عن 
مجلس شيوخ الولايات المتحدة الأمريكية. 


4- ضع تسوذجا لسيثتاريو افتراضي 


يمكن أن تسلط هذه المقاربة الضوء على الماضي. أو المستقبل: وأن تعرض 
مقابلة (بين أمرين بغية إظهار الفروق بينهما ) إيجابية: أو سلبية. 
شركة مسف ع تماتة «ذفية تساول أن توجد: نوما من الأكارة لدف 
مستثمرين محتملين: أو مستهلكين محتملين على نحو إيجا بي: 
تخيل عالماً يستشعر فيه بناء من الأبنية اهتزازات هزة أرضية: فيعدل 
مقاومة جدرانه كي يصمد برغم الاهتزازات. وتخيل سيارات تعمل 
بالتسيير الذاتيء تسير على الطرق السريعة للأمة. وتبطىّ السير: 
وتغير مساراتهاء و«تختار» أسرع الطرق المناسبة. قد تبدو هذه 
الآفكار خيالية: لكنها ستغدو حقيقة واقعة بسرعة أكبر من تلك التي 
يفكر فيها معظم الناس. 
صمم موقع على الشبكة المعلوماتية كي ينشر الوعيء ويلفت الانتباه 
لقضايا متعلقة بالصمم» ويقيم نوعاً من التقمص العاطفي بين الجمهور 
المستهدف وبين القضية التى يروج لها عبر تصور مقلوب: 
قفي ل هاا ل آصوات فيه قصاراكسافسة. وبفيدة وعالية من ان 
نقاش طبيعي ومن الموسيقى... 
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تخيل ألا تكون قادرا على سماع غناء الطيورء وزفزفة العصافير 2 
ساعات الصباح الأولى: أو أغنية مفضلة عبر جهاز الراديو. ما يقارب 
26 مليون أمريكي يعانون ضعف القدرة على السمع. هذا الصمت 
المطبق يمكن أن يكون ساحقا. 
5-اوجد سلسلة من الاحداث والمشاهد الواقعية 
كي تلفت انتبياه جمهورك لموضوع المشهد الكبير الدى تحاول 
خاطفة» ذات صلة بموضوعك, شريطة أن ككتفب باستخدام الزمن 
الحاضر «الدراماتيكي»: 
بك مدينة نيويورك؛. طبيب ينذر إدارة الصحة بعد معاينته حالتين من 
حالات الالتهاب الدماغى مترافقتين بأعراض غير غادية. 
واشنطن دي. سى.. تزايدت شكوك الطبيب المسؤول عن قسم 
الطوارئٌ # أحد المستشفيات بعد أن كشف النقاب مريض يعاني 
أغعراطن اتفلوتزا بسيطة: حيث إنه موظف يريد فق احدى المتشأت 
الواقعة قرب عاصمة الآمة. 
4 نيوجرسي. نظر طبيب أطفال بإنعام إلى ما بدت أنها لسعة 
قر 
مكتب الأخبار الذي تعمل فيه أمه 4 مدينة نيويورك. 
ع ٍِ ع تر 3 
احداث مشابيهة للا حداث الثلاثة التى د كرناها يمكن ان تربط معاء. 
تاسيف يسمياقة اتعداب لقره انقكا حي على لاسو الاق . 
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ست طرق للا ستحواذ على انتياه جمهورك مند اليداية 


بفضل جهود أطباء متيقظين؛ يمكن للآمريكيين أن يفهموا بسرعة 
أننا نعيش 4# حقبة زمنية جديدة تتشابه فيها أعراض أمراض 
شاكمة - الالتهاب الدماق: والإتقلوقزا: ولسعة الستتكبوت.- كقلك 
الحالات التي حدتت # نيويورك. وواشنطن. ونيوجرسي مع 
أعراضص أمراضن مميتة وغير متوقعة مثل فيروس غرب النيل: 
ومرض الجمرة الخبيثة. 


6- استشهد بكلام مقتبس وثيق الصلة بموضوعك 

بالرغم من أن المقتبسات: بوجه عام: ليس لها قوة الإقناع التي 
تتمتع بها الافتتاحيات التي تستخدم تعابير المؤلف نفسه. إلا أنها تكون 
مقنعك بو حك قاسن: ان استقدمت فيه #اميو ساخرة: أو لكر قيها 
شىء من الدعاية والفكاهة: وان هى هيأت الجمهور - بطريقة فاعلة- لما 
حاف لاستا: 

يمن لوقع صوض متهما سرامن منتجات وساثل الاتصالات. 
على سبيل المثال: أن 3 تستشهد بمقتيسات تشرح التطور التاريخي 


نتعغتوض هذا الهاه سواظة صعف» وعيوب كثيرة دل | ؛ الأمرالذي 
ل ماقا كنطو اليف جديا موسظة وسيلة اقصال. اتفيس صديم القيمة 
- مذكرة داخلية من شركة ويسترن يونيون» 1567. 
من يرغب > الاستماع الى حديث الممثلين؟ 


-إتش. إم. ورنر» ورنر بردذرزء 1927. 
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لوموقنة سب يجعل أ إأساتواغ, | ف اقتماء جها و ساسوب 
4 منزله. 
- كن أولسون» مؤسس مؤسسة ديجيتال إكويمنت كورب. ورئيسهاء 
ورئيس مجلس إدارتهاء 1977. 


بهذه الطريقة:. يوفر المؤلف لقرائه امكانية رؤية الفوائد التى تتحقق 
عبر تحمل المخاطر. 
بصعرق التظر عن الملقاربة الى تختارها: ققى التقطة الأساسية 


واحدة: 


لا ترم صئارة الصيد التخاصنة يق قبل أنأقزودها بطعم. 


عد 
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أساليب تجعل جمهورك يصغي !ليك 


ريتشارد بيرك 


لقد الاحظل فلستاف أحد أيطال احدى مسرحيات شكسبير قبل 500 
سنة: «إنه مرضٌ عدم الإصغاء. وعلة قلة الانتياه هما ما أعانيهما». كان 
تاعاق سبق تستيم اذاه الواجبات التي يعدها منفرة. اليوم: لدينا 
أولئك الذين يعتمدون عدم الإصغاءء وأولئك المثقلين بأعباء تفوق 
قدرتهم على التحمل ببساطة. بيد أن كلا الفريقين لن يستمعا إليك. 
كيف تستطيع أن تميز المنتبهين من غيرهم؟ وكيف تستطيع أن تسترعي 


يقول دو لانغ. عالم نفس من مديئة نيويورك متخصص بالاتصالات. 
والصورة: 


«يرسل الثاين كقيرا من الرساكل الحى اميم الأافاظ الت 
تيسن أميصغون ان ما يقال أم لث». ويصيف: «كقاعدة: ان كانوا يصاليون 
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سيقانهم. ويتململون # جلساتهم: ويكثرون من التلفت حولهم» فإن 
فرصتك ضعيفة 2# الاستحواذ على انتباههم المشتت والسابح 4# عالم 
آخر». ( يسلم لانغ بأن هذا التحليل قد لا ينطبق على كل الناس 2# أرجاء 
المعمورة - 2# اليابان» على سبيل المثال: ينظر إلى الاتصال البصري 
المباشر عبر التحديق 4# عيون الآخر على أنه إفراط 4# المجابهة أكثر 
مما ينبغي). 
وسائل تمكنك من استرداد جمهورك 

بمجرد فدرتك على تحديد الذهن الشارد تستطيع استرداده 
إلى العرضن أو المناقشات باستخدام مجموعة متنوعة من الأساليب. 
إليك بعض الطرق التى تساعد على استعادة شاردي الذهن:ء الذين لا 
يستمعون لما يقال .4# أثناء تقديم عروض لمجموعات كبيرة العدد. 


غير ما تفعله 


توقف مفاجِنٌ عن الكلام:؛ أو تغيير نبرة الصوت يمكن أن يكون لهما 
التأثير ذاته 4# الذهن الشارد والمنشغل الذي يحدث للمشاهد النائم 
نحظة إطفاء جهاز التلفاز. فالتوقف المفاجيّ عن الكلام ينبه شارد 
الذهن. وإطفاء جهاز التلفاز يؤدي إلى إيقاظ النائم. طبعاً. يجب على 
الخطباء والمتحدثين الذين يستخدمون هذا الأسلوب أن يتبعوا توقفهم 
المفاجيٌ عن الكلام إلماعةً ذكية: أو كلاماً ينم عن رؤية: وإلا اتهموا 
بتكلف الكلام. 
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ألق سؤالا 

اناحتقدت أن احدى الساطيرات قن يحصبابث على لجاز شقلية حول 
بينها وبين متابعة العرض أو المناقشات. فألق عليها سؤالاً قوياً يتعلق 
بنقطة من نقاط موضوعك. إن لم تكن حقا تصغي إليك؛ فستفعل الان. 
يقول د جي. ريتشارد شلء أستاذ 4# كلية وارتون التابعة لجامعة بنسلفانيا: 
مغانباً ما أسول ككرني اللاسعة الىسؤان»: غلما أن الأستاذ شل كن 
حصد جوائز عديدة تقديرا لهاراته 4 تعليم فن الخطابة والحديث. 
ويضيف الأستاذ شل: «سأطلب من بعضي المتململين أن يساعدوني على 
الانصراف» لك سيامتحهه فرصية للأستماء الى ما يقال سياقول: إذاء 
سألقى سليكه سؤالا.. ركاذا الجميع يتشظوؤفريس أذركائراً كامنية: 


أشرك الجمهور بوصفهم فريقا 

على سبيل المثال. اطلب من مستمعيك أن يتحدثوا عن تجاربهم: 
أوأم دلوا يارائه ع مهيا #افسيصعيفة اتملة بالوص دعاك ذاه 
يستنهض همم المتقاعسين. بإمكانك استخدام «الاقتراعات» كتقاط 
اتطلذق لمزيد من المتاققات والقاع الأسكلة. 


اقم علا قة ألفة مع لح أفراد الجمهور المنتبهين 

لهده الغايك. عندما «تضيط» احا من الحاضرين شادد الدهن. 

فقتستعيد انتباهه: اجعل منه الشخص الجديد الذى تنشىّ صلة ود يك. 
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دعاق الاسساس والأقدر ان لامسيوفاة أضقى سحا دوا قل فهاذا عقا 
الاجتماعات الإدارية التي تضم أقل من عشرة مشاركين. يوجد مجال 
أرحب بكثير للاخذ, والرد وتكون فرصة شرود ذهن أحد المجتهدين 
أظل اسمالاء: فورش يحدك هذا الأمر بالرهم من قل شوب غالبا ما 
يكون الحاضرون منشغلين 4# التفكير بأعمالهم: أو بما يهمون بقوله. 


أخضع جمهورك لاختبار إإصغاء 

نقول مارك حوؤةمن المقسسة الاستتفازبةاللمتخسصسية باللقاوضيات 
التي تتخذ من بوسطن مقراً لها: 

وإفقرت ةق احتمال وجود يعض لق كلت اللتملقة بالاتفاءع 
والإصغاء فقد أقول: دعوني أستمر 2# الكلام مدة دقيقتين: وبعدها 
سألقي عليكم بعضي الأسئلة. إن هذا الأسلوب لا يقتصر على حملهم 
على الإصغاء فقطء بل يجهزهم لإلقاء أسئلة تتعلق بما قلته. وهم بذلك 


اعرض القضية المزمع إثارتها بسرعة: واطلب من الحاضرين أن 
يعرضوا معطياتهم حولها 

إذا كان الجمهور منخرطا # الموضوع من البداية؛ فمن المرجح أن 
يستسمو ف 5[ امد حتى معد توقفه عرع اللشاركة اللفظية. نيد أن اشرالك 
الناسن مقن أن يؤدى إلى تفاع لات قد تؤجج التوترات ما يؤدى إلى 
الكف عن الاصغاء. 
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يقول شل: «النامس الذين ينفرون بشدة من الصراع المرتبط 
بالعلاقات ينخن الأشحاصى يكفون عن الاصغاء عندما تتوتر الأمور. 
فجأة. يحتاجون للذهاب إلى الحمام:؛ أو إلى موعد قادم. إن يحدث 
ذلك يتعين على المتحدث أ يستخدم الدهاء لمعالجة الموقف. احدى 
الوساقكل اب#امدفيق ذلك مايل الى على شقي يقاب القناعة, 
الهدف من ذلك هوإخراج الناس من يوتقة الشدة والحدة العاطفية: 
والعودة بهم الى المهمة المطلوبة». 


كيف لغتك وفق مقتضيات أساليب استماع جمهورك 


لثقل إنك تتحدث إلى شخصن ينظر إلى الجهة اليسرى مرارا 
وتكراراً. مبطلاً احتمال وجود شيء ماتع تنظر إليه؛ يعزو علماء النفس 
هذا النموذج من السلوك إلى الناس الذين يسرحون # عالم الخيال 
على نحو مميز عندما يكونون # حالة إصغاء. يقول لنغ: «هذا السلوك 
هو جانبي التقاطع. جانب الوجه الذي يستخدمونه يشير إلى جانب 
الدماغ الذي يستخدمونه: عندما ينظرون إلى الشمال يكونون على صلة 
بنصف المخ الآيمن: وهو الجانب المسؤول عن التصور والتخيل». كي 
تجلب انتباههم: تحتاج إلى استخدام لفة غنية بالاستعارات المجازية 
المججسدة التي يمكن إدراكها بالحوامسء بحيث تتاح لهم «رؤية» أمور 
متشابهة: ومتناظرة. بدلا من «تجاهل التفاوت. والتباين» جرّب 


استخدام «اردم الفجوة». وبدلاً من: «يتسم بالأخطاء» جرّب استخدام: 
«يطفح بالأخطاء» إن رأيت أحد أفراد جمهورك يرفع نظره إلى أعلى 
مرارا وتكراراء فقد تكون علاقته بالإحساس المباشر, وبالملامسة أقوى 
منها بالتخيلء والتصور. 
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قراءة لغة جمهورك الجسدية 

لدى الخطباء الناجحين من الحضور الذهني ما يكفيهم لرصد 
لغة جمهورهم الجسدية ‏ أثناء إلقائهم خطاباتهم, ولتوجيه ردود 
أفعالهم تبعا لدلك الناتج هو عرطن دينافيكي يعامل الجمهور 
باحترام؛ عرض. يتوقف قليلة عندمأ يقتضي الآعر ؛ويعضى قدما 
عندما يتطلب الموقف. 

معظينا بترالنة الجدر يطريقة لا شعورية. عندها يتعامل شحخكضر 
ماء ويكف عن التواصل البصريء نشعر بأننا لم نعد نسترعي انتباهه. 
عندما يستقبل أحد أفراد الجمهور اقتراحاتنا بوجه متجهم: وذراعين 
متصالبتين. وهو يهز رأسه ندرك أن ذاك الشخص لا يشاطرنا الرأي 
فيما نعرضص. 

الا أنه من المفيد لك أن تطور مهارواتك المتعلقة بقراءة لفة الجسد 
قراءةً واعية لسببين: أحدهما -على سبيل المشال- يتمثل بشحذ 
قدراتك المتعلقة بفهم ردود الأفعال الصادرة عن مجموعات متنوعة 
من الجمهورء وجعل تلك القدرات أكثر دقة. والثاني يتمثل بقدرتك 
على استشعار أي تبدل ‏ رأي الجمهور بسرعة أكبر مما لو أوكلت 
تلك المهمة الى لا شعورك. 

بوسعك تحليل استجابات جمهورك برصد ثلاثة أمور يخ أن معا؛ 
الأمر الذي يمكنك من تكوين حكم على الاستجابات المحتملة المتنوعة 
لعروضك. 
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همد د 0 

الرأمي. والتبسم: 0 
ومجاملة. |ذا كان الجوه ور حالسا على مقاعر فان افراده يكيقون 
جلساتهم بحيث يتجهون صوبك إن كانوا منفتحين ومنسجمين مع 
ما تقول. قد تتضعن مؤشرات السلوك المتغلق اشاحة أفراد الجمهور 
و3 عنك وتحويل السارمه عار انضاء ومساارة اي 
بناج ل اا السلنوك المتفتع من تقبلك سرراعيا. 
مداه الجدو او لات سلوكاً منفتحاً مثله. لكن مدى حب الجمهور 
رسالئك يلف دورا أل 


متسجم - غير متنسجم 

يعد الثفور الجماعي من الخطاب استحجابة قوية لا يستعصى رصدها 
والتقاطها الا على قلة من الخطباء. يتمكل هذا الثفور بشعور 
بالضيقء والتململ؛ وبشيء من التبرم المتزايدء وبتخفيض مستوى 
الاتصال البصريء وياسترخاء الكتفين عند كل فرد من أفراد 
الجمهورء وبتحويل وجهات الحاضرين عن المتحدث. الرصد المبكر 
لهذه الإشارات يمكن المتحدث من استعادة اهتمام الجمهور. حاول 
أن تركز انتباهك على فرد من أفراد الجمهورء أو على اثنين منهم 2 
كل جهة. فإن وجدت أنهم لا يتواصلون معك بسرعة وحماسة فاعلم 
أنه آن الأوان لإحداث تغيير ما. حاول أن تعرض على الجمهور قليلا 
من الأسئلة: أو اطلب منهم أن يفعلوا شينًا ما. 
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تقديم عرضك 


موال- معارض 
بحاول أغراء الجموور اكوائى مساكاة ساوكك لا شعوريا. ف حين ينول 
أفراد الجمهور المعارض عكس ذلك. تستطيع الاعتماد على السلوك 
الموالي, والبناء عليه باقترابك من أفراد جمهوره: وتبادل حديث 
مقتضب معهم. بوسعك تجاه ل المعارضين إن كان قليلا عددهم : 
أومعالجة أمرهم بشغلهم بحوار سقراطي مطول. هذا المسلك 
اللأخير غير مناسب للأغرار القليلي الخبرة: أو لمتوتري الأعصاب؛ 
من الأفضل للخطباء الذين تتملكهم الرهبة أن يلتزموا بنصوصهم 
المكتوبة؛ وألا يخاطروا بالارتحال مع المعارضين. 

- نيك مورغان 


لهذا النوع من المستمعين اعدل عن استخداه المدركات؛ واستبدل 
الملموس والمحسوس يها. استخدم: «قوام الشىء . وصمتهك المميزة» م 
من: «طبيعة الشىء». يوحجه عام : زودهم بصور لفظية تستطيع أو 

إن كان من يستمع إليك كثير النظر الى الجهة اليمنىء فهذا 
يعني أنه يستخدم الجانب الآيسر من المخ: هذا الجانب مسؤول عن 
تغيرء ببطءء أدواتك التحليلية. إنهم مستمعون مهرة؛ ويستطيعون تتبع 
كلماتك كما لوكانت مكتوية على ورق. بيد أنهم يشتركون 2 أمرواحد 
مع أولتك الذين تشرد أذهانهم: ويتقطع انتباههم: كلا الفريقين شديدا 
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هل أنت مصغ لي ؟ 


الحساسية من الأمور التي تبعث على الملل. لذلك حاول أن تبقي الأمور 
مثيرة للمتعة. وخير سبيل لتحقيق ذلك لدى العمل مع مجموعات كبيرة 
العدد هوإشاعة جومن المرح - ويفضل لمن يريد أن يشيع جوأ من المرح 
أن صمل مؤرة اماد ة لذلك: لآ اويلجا الى الاستجماف بالأهريه.ة 
سبيل:5 لاق بيدا الأسلوب تؤكن لمستمعيك أنك لاتحاول أن تيول الأمور 
عليهم. ويقول جوودن: «بي ذه الظريقة/ سقطيع الإيقك على مورك 
حالة إصغاء بين فاصلي المرح. تعزيز الانتباه المتقطع بحيث يصبح 

قباسياء ل تمق ع الدعابةوالقكام #بالدرعة ثانا سين القاعلية 
والقأكير لدئ :الجموصات الأقل عددا . يقول شيل: ناتك لاقرشبعية أن 
تدوصاوما ومتجهماً 2 الاجماعات. بإمكاتق إلقاء فكاه ها تيضب: 
اثقباه القاس على سبيل القال. تكق 2« القتجمعات الأقل عدداءيستطيع 
المتحدثون أن يحافظوا على انتباه المستمعين لما يقولون بواسطة جدية 
هدفهم. وفوة حضورهم ؛ أو باهتمامهم بهدف يمكن أن يهتم الجمهور 
به؛ ويتجاوب معه. قد يكون هذا الآمر جدية الرغبة 4 إنهاء الموضوع 
ف الوق الحدد 


إضافة إلى ذلك ينبغي أن تختلف نبرة صوت المتحدث؛ وسرعة 

إلقائه تبعا لطبيعة الجمهور بوصفهم مجموعة. مع أن الانتباه يتفاوت 

مداه من فرد إلى آخرء فإن موقع المرء ف الحياة يلعب دوراً ب تحديد 

هل ذهنه 2 القاعة. أو قبارد كامكاة آخر. 510 اؤدادة أهسية 

شخص ما. ازداد شروده الذهني؛ وأذدادت الأمور القن تغريه بعدم 

الانتباه لما يقوله المتكلم. يقول شل: «الآمر كله متعلق بتكاليف فرصة 
23] 


وجود شخص ما ع فاعة يستمع إلى حديث معين. فقد يواجه كبار 
المديرين التنفيذيين خطراً كبيراً فيما يتعلق بتكاليف الفرصة - هل 
يتعين عليهم أن يكونوا 4 ذلك المكان: أو مكان آخر؟ هذا ما يتحمل 
عبّأه الخطيب أو المتحدث». 

فيما يخصى أولئك الذين لا يسيطرون على المواضيع التي يتحدثون 
عنها سيطرة تامة:. ولا يبرعون فيها. يصبح هذا العبء أكبر ميخ طاقات 
تحمّلهم. يجب على الخطباء والمتحدثين أن يكونوا مقنعين فيما يتعلق 
بالمواضيع والأفكار التي يعرضونها إلى أقصى حد ممكن بحيث يكون 
لديهم من المعلومات ما يمكنهم من معالجة الأمور التي تنطوي على 
فوارق دفيقة يظهرها جمهور مسرف 2# العناية بالتفاصيل. يقول شل: 
«إن الأمرهنا يشبه إعداد محام ما يُحصّل (الجزء الأخير من دفاع 
يعده محام يلخص فيه النقاط التي سبق تفصيلهاء ويخلص إلى نتائع) . 
وتقديمه إلى هيئة المحلفين أو المحامين. عليك أن توضح قضيتك. كي 
تكون مؤثراً وفاعلاً. من المفترض أن تكون على دراية تامة بموضوعك». 

أن القدرة على اذاراك ما داور فق أذهان أعطباء جمهورف» وا دحال 
مير اخ على هنك السرعة ذ الخطاب العد سلقا هوما مسيز عظماء 
التظياف والتسدكيى: القسر كين الجيدين أو اللؤكرين مقطا إن ااتحصمز 
تركيزك على تقديم عرضك كما أعددته؛ وتمرنت على إلقائه؛ فلن تكون 
حأسا يما يدور ا القاعة: ولخ تتمكن مخ اعتنام فرصة استعاذة أنتيآه 
شاردي الذهن من أعضاء جمهورك. لذلك كن مستعدا لارتجال الكلاه 


اوقحالة. إن فقراءتك سلوك جمهورك غير المتسم ياستخدام الشاهل 
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هل أنت مصغ لي ؟ 


سيتيح لك المجال كى تعرف متى ترتجل. فقط ياستع دادك الخارق 
من علة عدم الإصغاء 20 الملتحدت أو الخطيب. 
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انت أقوى المؤثرات البصرية وأفضلها 


استخدم حضورك الطبيعي كي يفهم مستمعوك 
ما تقوله عبر تكراره بصوت مسموع 


جوديث همفري 


خطاب جون إف. كنديء وخطاب مارتن لوثر كينغ: دجي ار «لدي 
حلم». وخطاب مارغريت تاتشرء رئيسة وزراء بريطانيا. 4 جزر 
فوكلائد؛ كلها خطابات عظيمة: وقد حظي كل منها بمكانة مرموقة ‏ 
التاريخ. ما القاسم المشترك بين تلك الخطابات؟ لم يستخدم أي من 
أولك الخطباء مؤثرات ومساعدات بصرية. تخيل: فقطء أن جون إف. 
كندي كان يقف قبالة العالم وهويقراً خطابه من أوراق موضوعة أمامه 
على منصة الخطابة. أو أن مارتن لوثر كينغ كان يشيرء وهو يخطب, 
إلى شريحة مصورة تظهر فيها فتاة سوداء؛ وأخرى بيضاء البشرة وقد 
تشابكت يداهما. من الواضح أنه لم يكن ثمة مكان لمثل هذه الدعامات 
هذه الخطايات العظيمة. 4 الواقم: لو استخدمت لكانت انتقصت 
فوع مة الحدانكا الساسة: وسليقها شيعا من أعميقها .ثاذاة 
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يفهم القادة العظماء أنهم أقوى المؤثرات البصرية: وأفضلها. 
إثفع يملفوح. كريزيا. أووسالتهع قصل إلى جماميرعه على قبل 
وج هإن كانت الجماهير تنظر إليهم. وتصغفي إلى ما يقولون دون أن 
يقشتت انتباهها. إن الجماهير التي توزع انتباهها لن تلتزم بقضيتك 
إلها القزاما حوتيا. 

لنلق نظرة على المنطق الكامن خلف هذه المقولة. إن الفرض من 
أي عرضن تجاريء أو خطاب, أو مناقشة يجب أن يكون قيادة الآخرين. 
ظبما: قن يقطوق العرضى على قير مخ الأهداف القاقيية االمصيلة مثل 
الإمتاع» وإعلام الآخرين بأمر ماء أو التشارك # الخبرات: أو الإقناع. 
لكخ إذا ما كنت تتحدت بوصفك قاقد يتبغي أن يكون هذقك الوحيد 
إقناع الجمهور بالتصرف أو التفكير على نحو مختلف. 

إن خير وسيلة لإيجاد لحظة قيادية قادرة على الإفناع انما تكون 
بجعل تقسك مركز اهقمام يقضايا الجمهور. إن كنت ملتزماً يقضايا 
السويوور ووالاسسهاً دوا فلمدو قدو تع ريون كلاس للك سر ودرا 
وكذإيماءاتك: وي طريقة سيركء ووقوفك , وإبقاء رأسك مرفوعا. يغدو 
جسدك أفضل مؤثر بصري من أجل رسم صورتك القيادية. 

نحن تقول إن للقادة العظماء وحضورأ». هذا يطى أن لقعت 
حشر يظريقة تجمل كل مرة هذ القاعة موقا يه ومتقيها له. كثير من 
القادة العظماء يدركون أن حضورهم يمنحهم قوة الإقناع. لذلك هم 
يبذلون قصارى جهودهم لتعزيز ظهورهم إلى أقصى مدى ممكن. 
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أنت أقوى المؤثرات البصرية وأفضلها 


كسر الركيمن وذروويلسون تقليذاً عصيره مثة وكلاثة عقر عاما 
بقراءته رسائله الموجهة إلى الكونف رمس بنفسه بدلا من تكليف أحد 
الكتاب بقراءتها. ما السبب الذي دفعه إلى ذلك؟ لقد رغب 4# أن 
يبين: «أن رئيس الولايات المتحدة الأمريكية هو إنسان: وليس مجرد 
إدارة حكومية تحيي الكونفرس من جزيرة معزولة: وأن الرئيس ليس 
شخضا يرسل الرسائلء ولا يتكلم بطريقة طبيعية. ولا يستخدم صوته 
الشخصي» طبع .عاش ويلسوخ # حقية زمتية سبقة عصير إغزاءات 
العروض التي تبث عبر وسائل الإعلام: والبث المصور. بيد أن الحقيقة 


ا لما يدوه 00 سنن 
نيقى حميهمهك. 
5 3 


إنالجماهير التى توزع انتباهها لن 
تلتزه 291 يتك الا التزاما جزئيا 


إن القادة الملتحفزين المعاصرين يلدوكقون أهسية الحضور. يثير توم 
بيترزإعجاب الجماهير يسيب قدرته على سحرها. بعض السبب 2 
ذلك يعود إلى كونه يحقق أكبر قدر من الحضور الطبيعي. حتى إنه 2 
معظم الأحيان يتحرك بعيدا بغ المقرأة المثيجة على المنصية العالية الى 
يطل منها على الجمهور ولا يعود إليها إلا لينظر إلى النص. لكن ثمة 
أساليب كثيرة ومتنوعة متاحة للمتحدث الدافيٌ الذي يتبناه الجمهور. 
0 سبيل المثالء. يبدع ادوارد د5 بونو _2 استخدام حضوره الجسدانى 
الطبيعي بأسلوب خاص جداً. انه يدع عروضه ب مكان ما على منصة 
العرض # الوقت الذي يكون جالسأ فيه قباتة جمهوره ف مكان آخر. 
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فد تكون الدعامات التي تعزز حضورك مفيدة. على سبيل المثال؛ 
ظهور رجل سياسة وسط أفراد أسرة يعد دعامة توحي أن رجل 
السبيابية ذا يعبوقيم الأسرم العاكد يلهى يغطابا منميدان معرقة, 
كما فعل أبراهام لنكولن 4 غتسبرغ: يظهر بوضوح أنه معني بأولئك 
الذين ضحوا بأنفسهمء: وسقطوا 4 ساح الكفاح. هذه الدعامات لا 
تشتت الانتباه. ولا تضعف التأثير كما تفعل الكلمات التي تقال مستعينة 
بالمساعدات اليصرية. 

إن التركيز على حضورك الطبيعي والجسداني ( الذي يستخده 
الجسد) لا ينبغي أن يقلل من أهمية رسالتك. 4# الحقيقة: يجب أن 
يؤدي حضورك الطبيعي إلى تأكيد رسالتك. عبر تركيز نظره إليك 
يستطيع الجمهور أن سسمعرسالتك: عملي على :تسو أفضشل. ذلك لآن 
الجمهور يسمع بعيونه. 

نقد فهم :ونستون تشرشل جيد! أنك إن تمكنت من تشديت اثتياة 
الجمهون البميرى صسقوهع إصعاطيفوة القطبيء فا ضرغل سكن 
سيجارة 4# أثناء احتدام المناظرات البرلمانية: وكان يتعمد فعل ذلك 
خ أثقاء كلام خصومه. كان أولاء يقحم دبوساً في السجارة. بينما 
فاق الوساك يؤدادسلوة. قان العو ور يجلس سعيق ] الى السيهان 
وهويتساءل متى سيسقط رماده. ولآن الجمهور كان يركز على رماد 
سيجاره توقف عن الإصغاء إلى معارضه البرلمانى. 

أدرك تشرشل أنه إذا ما نشبت معركة بين «العين» و «الأذن», تكون 
فيها الغلبة للعيون. لا يستطيع خطيب مهما كان مفوها أن يسيطر على 
قاعة قري حسسيوه مار سيريا 
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أنت أقوى المؤثرات البصرية وأفضلها 


يستخدم المديرون 4# معظم الأوقات وسائل المساعدة البصرية 
اعتقادا منهم أن الجمهور قادر على امتصاص كم أكبر مما يقولون إن 
هو أصفى ونظر. بيد أن واقع الحال هو خلاف ذلك. عندما يستخدم 
الخطتباء السامداك البسيوينة: بمحدون كاشي اق استعطاب العاة 
سي وي بيع الع بق والأدرزب وا كيسان هالبسسر أقوي كسار مر 
حاسة السمع بما لا يقاسء فالعين تكسب. ينبغي أن تكون أنت النجم 
عبر سجاياك القيادية ومعلوماتك. 

عادة ما تكون المساعدات البصرية نسخة بكماء لا روح فيها من 
خطابك الحي الذي أنت بصدد إلقاقه: أنتث تستخدخ جملا كاملة 
مفيدة من الكلام مدعمة بالشرح والقصص ذات الصلة. المساعدات 
البصرية مؤثرات مجردة من العاطفة: # حين أن صوتك وإيماءاتك 
تكون مفعمة بالعاطفة والإصرار. لذلك عندما تجعل جمهورك يركز 
على المؤثرات البصرية محولا انتباهه عنك إليها تكون قد قللت من 
شأن المادة التي أنت بصدد الحديث عنهاء ومن صداها عند الجمهور. 


يزداة لآم سيد اضعها سرضو الاامداى لصوو #قتمر به 
الصور البعيدة كل البعد عن الموضوع الذي ترغب # التركيز عليه؛ 
ما يؤدي إلى خلط الأمور عند جمهور المتلقين. اشتكى لو غرستنر 
عنما التق بشركة آي..بي: إم أول مبرة للعمل فيها قاقلا: ولم أ ة: 
حياتى رقفافات توضيحية مثل تلك الموجودة ‏ هذه الشركة. ينبغي 
أن يتوافر كتيب وجيز يذكر فيه أن كل رقاقة يدبعي أن تتضمن أربع 
دواكرء وهريعين, ودطلقين,:وسدة عنظر سهها. وينبغي أن يكون أكبر عدد 
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تقديم عرضصك 


من كل ما ذكرت ثلاثي الأبعاد. وذا أربعة ألوان.# الحد الأدنى». كم 
عرض تجارياً حضرت,. وكانت فيه المعلومات والمواد الكثيرة التي تعرض 
على شاشة العرض سبباً ب انصراف انتباهك الكامل عمًا يقوله مقدم 
العرض عدة دقائق؟ 

إن الخطباء. والمتحدثين: ومقدمي العروض يحبون هذه الصور التي 
تعرض على شاشات العرض؛ لأنها تعدٌ لهم بمنزلة عكا كيز يتكثون عليها. 
عرض صور توضيحية معدة سلف يسهل الأمور عليهم - بوجه خاصء إن 
هم تلقوا الدعم من قسم العلاقات العامة؛ أو من موظفيك الفنيين: أو 
مخ دير يعمل علد ديفوضا من أن يليوا اتتلؤقا مخ هاطفيك أن 


بعضر المتحدثين والخطباء يحيلون مهامهم الى الوسائل البصرية 
المساعدة لآنهم عصبيون؛ تروق لهم الإضاءة الخافتة 4# القاعة: 
يصبيحون رواة. بيد وخ الحقيقة الموقهىئ أن القادة للا يستطيعون تولى 
زمام القيادة من الخطوط الجانبية باستخدام ورقة تتضمن إيجازاً عن 
التقاط الركيسة أورى يها ياق مكالا على 3آلى: 
يعهد بعضن الخطباء بكتابة خطاباتهم إلى أناسس متخصصين 
بالمواضيع المزمع الحديث عنهاء فيلجاً هؤلاء بدورهم إلى إتخام 


كل مؤثر بصري برسومات بيانية مختارة بعناية. وبمحتوى زائد 
الحدث؛ الأمر الذى يحيل الخطيب ورسالته الى موقع من يآدى وو 
داعماء 3 دووا رئيسا. جب هذه الحال؛. تضيع فرصة تولي زمام القيادة 


لجة بحر المعلومات. 
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أنت أقوى المؤثرات البصرية وأفضلها 


مايكل دلء رئيس مجلس إدارة شركة دل للحاسوب. وكبير مديريها 
التتفيتيوين: أذعن ليذه اكقارية ف عرسن قدمة أخيرا. حلمو ظافوه 
عرضا بصريا قويا. لكن بينما كان دل يلقي كلمته لم يعر ما كان يعرض 
على الشاشة اهتماما إلا قليلاً.4 الحقيقة: الأرقام الإحصائية التي 
كان يعلن عنها يْ عدة نقاط لم يكن ثمة رابط أو تنسيق بينها وبين 
الآرقام الإحصائية التي كانت تعرض على الشاشة. 
4 أتناء عرض خلاب قدمه كبير المديرين الإعلاميين 4 إحدى 
شركات فورتشن 41000 أبهرت الصور المتطورة تقنياء التي كان 
يبثها جهاز العرضء الجمهور. وبعد انتهاء العرض تقدم أحد أفراد 
الجمهور منه وسأله: «هل لديك بطاقة - بطاقة الشركة التى أنتجت 
العرطسة» وأتبع سؤالة تنهيدة تعبر عن الألم والاستياء: لكن هذا 
المتفرج كان ببساطة يعبر عن تقديره العرض الذي استحق الثناء. 
الخلاصة: إن كنت راغبا 4# الإفادة من طاقتك القصوىء فاجعل 
شخصك مركز استقطاب انتباه الجمهور. عند ذلك فقط تستطيع أن 
تسيطر على القاعة. عند ذلك فقط تستطيع الإفادة من كل قواك الكامنة 


27 
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طريقة معالحة الأسئلة والأجوية 


أنواع اللإصغاء الخمسة 


إن أكثرما يهابه الخطباء والمتحدثون هوذاك الجزء غير المكتوب 
من عروضهم الذي يتضمن إلقاء أسئلة: والإجابة عنها؛ وذلك عقب 
الانتهاء من تقديم العرضن مباشرة. بينما ينجح بعضر المتحدثين ب 
تحقيق أهد افهم عندما يتعاملون مع تحد يتطلب ارتجالا؛ يخشى آخرون 
الاحتمالات التي يمكن أن ينطوي عليها كابوس من هذا القبيل. ماذا لو 
القى عليك أحد الناس سؤالا لا تملك عنه جتوايا؟ ماذا لوتحول أحدهم 
إلى شخص عدائي؟5 ماذا لو أجهز أحدهم على الذاكرة التي طالما بذلت 
حي وذ تر د عاسبيول انان ساب لسن فاه اذاه احعية 
أحدهم عليها باحتكاره الوقت المخصص لإلقاء الآسئلة: والإجابة عنها 
بإلقائه خطبة مطولة عن موضوع آخر مختلف عن موضوعك؟ 

سوف نعرض عليك افتراحات محددة كي تتمكن من معالجة كل 
موف مخ تلك المواقف, لقن دعنا أولاً نأحذية التحسيان السيب الى 
بساك إلى صدي مرك العام الأول اللابحبال العالب هو أنه مات 
إليك التحدث إلى جمهور من نوع خاص. لقد تصارعت مع الموضوع 
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المطلوب منك معالجته؛ وكافحت 4# سبيل الإحاطة به؛ وأنجزت عملك 
التتحضيريء وبذلت قصارى جهدك للحفاظ على هدوء أعصابك؛ ولم 
يبق أمامك سوى التوجه إلى القاعة. واعتلاء المنصة التي ستلقي منها 
خطابك. إن كل ما فعلته أنت محوره. لكن ما إن تصل إلى القاعة كي 
تواجه الجيهور العط ىن وااتطإراه هج ديرك أم يق ما فس له 
يعد خطابك متعلقاً بك؛ بل هو متعلق بهم. بمجرد أن يبدا الخطاب 
تصبح حاجتك إلى مستمعيك أكثر من احتياجهم إليك. فبدونهم لا 
يعدو الموضوع كله أن يكون ترِينا ( بروفة). 

مسر الوقك سويها تووسل الخطاب الى قايق أمنا الأن فقس حا 
وقت إلقاء الآسئلة؛ والإجابة عنها. إنها ختبارٌ حسن أدائك عملك. هل 
اممتظمت أن نتواص] بمقا مم جمقوة اللطقين؟ 

السبيل الوحيد المتاح أمامك لمعرفة ذلك يتمثل 2# الإصغاء. وحسن 
الاستماع. المعالجة الناجحة للاسئلة: والإجابة عنها تعتمد على حسن 
الإصفاء. الإصغاء الجيد مهارة قابلة للنمو والتطويرء وهي مهارة لا 
يفهمها معظم الخطباء كما ينبغي أن تفهم. 

ثمة مستويات خمسة للإصغاء: التغزذية الراجعة. واعادة صياغة 
الآفكارء والتوضيحء: والتقمصن العاطفيء والإصغاء الفاعل المجدي. 
معظمنا يتمتع بخبرات عالية؛ ومهارات جيدة على صعيد المستوى الأول. 
تطوير مهاراتك على أصعدة المستويات الأخرى يعود عليك بنفع عظيم 
يترجم إلى شعور بالراحة: والطمأنينة» وتحرر من الارتباك والتكلف 


الملازم لعملية إلقاء الأسئلة؛ والإجابة عنها. 
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طريقة معالجة الأستلة والآأجوية 


تقديم تغذية راجعة 


تقول أنث شيئًا ما معرضن الرد علية؛ يوضع موقفك مما قيل: و 
تقويمك لك. 


أنت مدير مرموق رفيع المقام. ومسؤول عن تطوير منتج جديد 
متعلق بمناهج وبرامج حاسوبية: وقد أضحى الوقت متأخراً لتسويقها؛ 
حيث سبقك إلى ذلك آخرونء ثم إن تنفيذها يتطلب تمويلا فوق ما هو 
مسابل ند ذا أويواترة 


لقد كلفت بشحن همم فريق العمل التابع لك. وحث أفراده على القيام 
بعمل مشترك. إضافة إلى إعطائهم جرعة من أمل؛ تأكيد أن الضوء 
الموجود # نهاية النفق لا ينبعث من قطار مايكروسوفت. تنهي خطابك 
بكلمات مفعمة بالحيوية والإثارة عن رواد وأناس وطئت أقدامهم سطح 
ظل الظروف المحيطة. ثم يحين وقت القاء الاسئلة والإجابة عنها. 
ومسترخيا. 
تصديقك وقد سبق لنا أن سمعنا كلاما مشابها للذي تقوله من أركان 
الإدارة الغل وهنا بيعة] شمهه سن شوروو.. فحهيق اها نحن 2 
حاجة حقيقية إليه هومزيد من المساعدة: ومزيد من الدعم . وتخفيض 
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تقديم عرضصك 


اثة السؤال التق طانا ششيت ان نلق عليك: قدأ ساشرة بالتقكيز 
أنك لم تحقق تقدما على الإطلاق مع هؤلاء الموظفين. إن كل ما عملته 
«كماقلت. إننا ملتزمون برفد كم بمزيد من الموظفين. نحن بصراحة 
اليهم. بوسعنا الإفادة من مساعدتكم > ألشيووا أصدقاء كم . أما 
فيما يتعلق بما تبقى من الأمور؛ فليس لديناء ببساطة: مزيد من المال 
كي نضخه 4 المشروع حالياً. ويروق لنا الاعتقاد أننا قد قضينا على 
الإأجراء البيروفقراظي ها استظعتا إلى ذلك سبيلا. ومن أجل هذا 
بالموظفين. هل من سؤال آخر؟ 
إنها استجابة. يبدو على السطح أنها ليست إجابة استثنائية. بيد 
أنها؛ قبل كل شىء: تغطي كل النقاط التى عرضها صاحب السؤال. مع 
الوه هه وكل للايكون وحود | فهك الإأظطاو. حل ووتسكف أن تفهل هنا 
هد أكثر مرج ذلك؟ 
اعادة صياغة السؤال 
عند المستوى الثائى للإصغفاء. تعيد صياغة السؤال على الحو تظهو 
التقاظك التى أخاوها فرج القى السؤال. لتاق نظرة على :طريقة عمل هده 
الآلية غير استفراضى متال: 
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طريقة معالجة الأستلة والآأجوية 


«إذن ما تقوله هو أنك تعتقد أنني أكتفي باستعراض سياسة الشركة 
ليس إلاء.4 حين أن ما تحتاجون إليه يتمثل بمزيد من الدعم: ومزيد 
من التقليل من الإجراءات البيروقراطية. هل هذا صحيح6». 
تأمل فيما سيحدث. الإجابة المحتملة التي يمكن أن تصدر عن 
الشخصى الذي كان قد طرح السؤال تتمثل بقوله: «نعم». لقد حملته 
على المواففة على ما هول مثف البدايق. الآن بإمقائك اللمضيى قدما * 
تقديم #كتكاف: كر الحق كبا لع ساكا يس أذ جمات مق مسقيها 
انكر سسرعةواتقتاحا على سسيد تلقن الأدكار ال تطرحها: والتفاعل 
معها على الأقل لآنك جعلته يومنْ برأسه بحركات تنم عن موافقته على 
النقاط التي طرحتها للتو بعد أن أعدت صياغة سؤاله. لكن ما زال ثمة 
طرقء وأساليب أفضل 2 معرض الإجابة عن السؤال الذي طرح. 


معالجة الكلمات التي وردت أ نصص سؤال السائل من أجل توصيف 
بواعث قلقه الحقيقية. دعونا كتامل_ قا كيفية عمل هذه الالية: 
«ما فهمته من كلامك هو أنكم تعانون مشكلتين أساسيتين: وتحتاجون 
إلى مساعدة من أجل التعامل معهماء وهما تتمثلان بعدم كفاية 
الوظفهن: وككرة مفرظة على صعيد الأسرزاءاح السروقراطيةمن 
المحتمل أن تكون المشكلة الأولى أكثر أهمية من الثانية. هل توافقني 
الرأي؟). 
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تقديم عرضك 


يقتضى الإصفاء الجيد اشراك الرؤية والسمم معا. الاتصالات الت لا 
والماعات. وتحذيرات تتعلق بالقضايا الحقيقية التى يتناولها الحوار 
الطريقة التي يدور فيها النقاش الذي لا يتخن من الكلام وسيلة له. 

تذكر. دوماء أن محددات ولنة انحسل كشرة؛ الذراعان المتحال تان 
دوماء أن تعرف الشخص والسياق كي تتمكن من تقويم الاتصال 
الذي لا يعتمد عل سلدل الكلاه. 

هل لغةالجسد منفتحة أم أنها منغلقة؟ هل الذراعان ميسوطتان: 
أم أنهما متصالبتان؟ هل الشخص الذي تحادثه متوجه نحوك أم لا؟ 
هل الذراعان ظاهرتان أم لا؟ هذه مؤشرات درجة الانفتاح. 

همل ثمة وجود للغة الجسبد: 5 أنها محيدة؟ التاسن المهتمون 
بنقاشات معينة ينزعون إلى البحث عن سبل كي يقترب بعضهم من 
بعض أكثر. أما محاولة التباعد فهي دليل على عدم الاهتمام. 

هل لغ ةالجسد موالية:؛ أم أنها معارضة؟ يميل الموالون الى اتخاذ 
وضعية الحسد ذاتها التى يتخذها المشترك معهم # نقاش. ابحث 
وضعية مشابهة لتلك التى تنتهى إليها. 
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طريقة معالجة الأستلة والآأجوية 


هل تنم لغة الجسد عن التزامء أم عن عدم التزام؟ إن رصدتّ 
إشارات انفتاح. واهتمام: ودلالات على سلوك موال: فقد تكون جاهزا 
لإبرام الصفقة. المؤشرات المختلفة تدل على فلات وفد يكون من 
المناسب استكشاف نقاط المقاومة لمعالجتها بلغة الكلام. 


ميخ سدينه لقن ددرن سمنتوق معي | مرع التواضى مم ]لقاء السوال: 
لقد خطوت خطوة إضافية إلى الآمام عبر التوضيح. لقد أظهرت 
للجمهور أنك تستطيع أن تعمل عقلك عندما تتعرضن لمواقف صعبة, 
وأنك قادر على تصنيف القضايا الجوهرية. وتوضيحها. تستطيع: 
بهذه الطريقة: أن تتحكم: على نحو أفضل 4 موضوع إلقاء الأسئلة: 
والإجاب #اهتهاء إضبافة الى ذلك . إن استطيه أن هوض نوفا مخ القيول 
لماتطرحه تكن قد مددت يد العون للجمهور كي يشرع 2# التفكير. من 
الصعب عليك أن تتذكر معلومات تم تداولها مشافهة. إن الجمهور يقدر 
تلخيص النقاط المطولة تلخيصا دقيقاء 


الاصغاء المشوب بالعاطفة 


المستوى الرابع» إصغاء مشوب بالعاطفة؛ يعني أن تظهر أنك تفهم 
مشاعر من ألقى السؤال. إن المستمع الذي تجيش عاطفته 2# أثناء 
استماعه يجد # جعبة خبرته وتجاربه عواطف مماثلة؛ ويشرك من 
عرض السؤال فيها. دعونا نتعرف طريقة عمل هذه الالية عبر استعراض 
هنن! المثال: 
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تقديم عرد ضلك 


ولد تفسسن لبن كنت أعمل _ذ الموقع ذاته الذي تعمل فيه: حيث كان 

الروتين طاغياً على كل شيء. لقد سبق لي أن عانيت ما تهانيه منه: 

لذلك. هأنا أدذرك ما تقول». 

التعاطصف يحقق مزايا وفوائد لا مثيل لها. ويتفوق على مستويات 
الإصغاء الثلاثة الأولى من حيث يستطيع أن يبين للشخصى الآخر 
مدى تفهمك موففه. حتى عندما لا تكون قادراً على تقديم مزيد من 
المساعدة؛ فإنك تكون على الآقل قد انحزت إلى جانب من ألقى السؤال: 
وجندت نفسك لنصرة فضيته. هذا الموفف # حد ذاته كفيل يجعلك 
تقطع شوطاً طويلاً على طريق نزع محتم لفتيل أسئلة عدائية أخرى: 
وعلى صعيد طمأنة أفراد آخرين متوتري الآعصاب من الجمهور. 

إن الخطر الذي ينطوي عليه التعاطف يكمن 4# احتمال طغيان 
تعبيرك عن التضامن مع القضية التي عرضها السؤال على كلمات من 
أل السؤالالأمر الذى يحقيل أن كلق شعوراً عتد مق ألقي السؤال 
بنك تسلبه فرصة الظهور. 

احتار من أسشمرار استجابتك العاطفية زمتا أظول مخ الزمن التاى 
استغفرقه إلقاء السؤال: إن لم تفعل فإن جوابك سيبدو ضرباً من ضروب 
النفاق. المستوى الخامس والأخير من مستويات الإصغاء يتجنب الوقوع 
4 هذا الفخ. 

الإصغاء الفاعل والمجدي 


بإسكاة ف إسكاة مسد بأ نمطم قرصيف المواطف ال ققيقها 
كلمات من لقي السؤال. هده هى أقوى استجاية اصغاء ممكة؛ الأو 
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العاطفة هي القوة الكامنة وراء الجمل؛ تلك القوة التى تحرض على 
إلقاء السؤال# المقام الأول. عندما تستجيب للسبب الحقيقي الذي 
أدى بمن ألقى السؤال إلى الجهر به تكون قد وضعت يدك على قلب 
القضية -حتى عتدما لا تققدم جواباً غمليا وملموسا غن السؤال: 


دعوك ا تتأمل فيما يمكن أن يقوله من أصغى إصفاء جيد |.ومجديا 
عبر استعراضنا لهذا المثال: 
ادو أكلسقهر دأتوكس قا _قاهد ان اسم حون أ اسيل 
على كثير من الدعم. أنت محبط لأنك تتصدى لكل هذا العمل 
المرهقء وتشعر بأن كل ما نقدمه لك مقابل ذلك لا يعدو كونه تعزيزاً 
للبيروقراطية والروتين. أليس كذلك5». 
سقلاء زوع أقنب شيك إاسقائدقيها ,طبع القريجم أثلف صل على 
اجاية نايعة من قلب من كان قد ألقى السؤال؛ سيقول لك «نعم! ااموشاليا 
ما تترافق! جابته مع جابات مماثلة صادرة عن مجموعة أخرى من أفراد 
الجمهور. عبر التوصيف الدقيق للحالة العاطفية لمن ألقى السؤال تكون 
قد أضفت نوعاً من الشرعية على تجليات حالته العقلية؛ الأمر الذى 
يعنيه أكثر من أي شيء آخر. بذلك لا تكون قد اكتفيت بتجنيد نفسك 
لنصرة قضية من ألقى السؤال: بل تتعدى ذلك إلى الشروع 4# معالجة 
القضية؛ ورأب الصدع القائم بينك وبينه. بمخاطبتك العواطف التي لا 
تحظى باعتراف بها عادةً تكون قد أخرجتها إلى الهواء الطلق: ووفرت 
الظروف التي تتيح التعامل معها على نحو إيجابي. الإصغاء الفاعل 
والمحنيى يوظف العاظقة إلا أنه يسبر أغوارا أصمقمتهاء'لا يجب عليك 
أن تهتم كل هذا الاهتمام بكل سؤال؛ يقير | لمروشيتوقنيا تقوهاء 
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ماذا تفعل إن ألقى أحدهم عليك سؤالا لا تملك جوابأً عنهة؟ كن 
صادقا.ق اجايتك. قل كن ألقى السؤال* افك لا تغرف الجواب» لكن 
ستسعدك محاولة أشن كشناةةه والبحث عنه. أو ألقّ سؤاله على الجمهور. 


واطلب منهم أن يزودوك بما لديهم من معطيات. 


ماذا تفعل إن تحول أحدهم إلى شخص عدائي؟ استخدم الإصغاء 
المجدي لإشعاره بأنك قد أدركت بواعث غضبه. استكشف الأسباب 
التي أدت إليه. سلم بصحة الأسباب المشروعة؛ وارفضي الأسباب 
التي لا تتسم بالدقة والموضوعية. ثم انتقل بأسلوب مهذب وحازم إلى 
فال ألخوف. 

كيف تحول دون احتكار أحدهم الزمن المكرس لإلقاء الأسئلة: 
وتلقي الإجابات5 إن بدا أن السؤال سيستفرق زمناً يزيد على دقيقة: 
فقاطع صاحب السؤال بطريقة مؤدبة قائلآً: «أستميحك عذراء بيد أن 
الوقت يكاد أن ينفد؛ وسؤالك هو خارج دائرة اهتمام باقي الحاضرين 
الذين لديهم أسئلة يرغبون 2# إلقائها. اسمح لي أن أستوقفك هناء وأن 
أقدم عبر إجاباتي أفضل ما عندي». أو «لما كان الوقت يكاد أن يدركنا: 
يسعدني أن أحتفظ بسؤالك إلى وقت لاحق كي أكرمس له ما يستحقه 
من وفت». 

أفضل الإجابات تتولد من الإصغاء الجيد. المعالجة الناجحة للاسئلة 
والأجوبة تبدأ انطلاقاً من موقع المتحدث الذي يدرك أن العرض وثيق 
الصلة بالجمهور. 
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الخطاب المرنتجل 


يكمن السر 4 التحضير من أجل 
التحدث يعفوبه 


تشري وايلر 


4 فيلم «ذي هنت فور رد أكتوبر». استدعي جاك ريان ( أدى دوره 
ألك بلدوين) إلى البنتاغون من قبل رئيسه من أجل تزويد رؤساء هيئة 
أركاق السرم اشر المعلومات المتواقرة عة تقاط القواصة السوقيتية:. 
همسمس بلدوين 4# أذن رئيسه حين كانا يوقعان على ال معلومات الرفيعة 
المستوى: «من الذي قدم المعلومات؟» فإذا رئيسه يقول له بهدوء: «أنت». 
تنفتح الأبواب الضخمة فيجايّه بلدوين بالوجوه المرتقبة لرؤساء هيئة 
الأوقان ا شمر عة, 


على الرغم من أن معظمنا لن يدعى لإلقاء خطاب يستمع إليه مثل 
أركان هذه الهيئة المهيبة ب ظل وجود أزمة قومية: إلا أننا نستطيع أن 
نستشف شيئاً من علامات الإرباك التي طبعت على وجه بلدوين ب تلك 
الاحظ 8 التقظاي الوكجل اليس سمل فطلي سقه الحاقيقة كبا مطاف 
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منا أن نقول شيا من قورنا أ زمن معين: وعن قضية بذاتها؛ الأمر 
الذي يضعنا فيما يشبه المأزق. نرغب 4# أن نكون واضحين: ومباشرين: 
وماتعين. ومقنعين: وقادرين على الادلاء بمعلومات مفيدة. ومدركين 
كيف أن الفصاحة 2# الإيجاز. إنه نظام طويل ومرهقء عندما نكون 
متوتري الأعصاب خاصة. 


قد نخطئ # كثير من الأمور عندما نرتجل الكلام أمام جمهور. كيف 
لك أق تتدكر كل ما أفق.راقب_ ؤزقولة5 ماذ | لو حاول شخصن ساحب 
مكانة مرموقة أن ينسف التدفق المنطقي لسلسلة أفكارك المتصلة 
بعرضك للموضوع الذي تقاربه5 كيف تتعامل مع الأسئلة المخادعة 
والمغرضة الهادفة إلى توريطك, أو إلى ما هو أسوأ من ذلك: حملك 
على ارتكاب خطأً؟ من حسن الحظء بقليل من العمل التحضيري يمكن 
لأكثر مرتجلي الكلام شعوراً بالرهبة والخوف أن يحسنوا أداءهم. 


إليك سر القدرة على ارتجال خطاب ناجح: السر يكمن # الإعداد 
والتحضيرء وبينما يمكن أن يبدو الارتجال ضرباً من إيصال معلومات 
على جناح السرعة؛ فإن خيرة الذين يرتجلون كلا مهم يتجنيون الوقوع 
ذاك الفخ. لا تخلط الكلام المرتجل بالمعلومات غير المنضبطة التي 
تلقى شنفها اتفق دوكها تفكهر : أوإعداد تحضيري. 2# بيئة الأعمال 
التجارية العاميرة لامكا 4 اجسماءع,لمجصن سلب يقون موجودا 
وغائباً # آن معا - يجب عليك أن تكون مستغد | ا كل الأوقات شرج 
أهدافك. وإيراد الوقائع والحجج المؤيدة لرأيك وقراراتك. الكلام 
المرتجل يقتضي تقديم معلومات مجملة سبق لك أن فكرت فيها . 
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الخطاب المرتجل 


هذه أخبار طيبة:؛ لآن معظمنا لا يشعر بالثقة إن هو رمى الكلام على 
عواهنه. هل تذكر آخر خطاب مرتجل مؤثر سمعته وأثار إعجابك إلى 
أبعد حد؟ تتعزز فرص نجاح الخطاب المرتجل عبر التدريب المتكرر 
والإغداد الجيد التحضيريينٌ السابقين لإلقائه. ينبغى أن يبدو الخطاب 
وليد لحظة إلقائه؛ وحياء وتلقائياً: وطبيعيا: بيد أن الرسالة التي يرمي 
إلى إيصالها ينبغي أن تكون قد وضحت 2# وقت سابق. 
لذدلك اشرع # اإعداد خطابك المرتجل عبر تحديدك, أولاً 
كيفية القاء خطابك اللا حقء وزمته. والسبب المرجح لحملك على 
اتقاء القطط ايم أو الأول مجويه: علي سغيل المقان؟ هل سيكون 
عبر اجتماع لهيئة الموظفين؟ إن كان الأمر كذلكء فعليك أن تعالج 
-الحفياظ] واسشياقا للسيطة- ساكل يعتمل أن كرها مدي لى ف 
العمل 2 أذاع انعقاد الا جتماع. 


بعد ذلك. فكر ث المواضيع الرئيسة التى ترغب # تحقيقها؛ من 
سيحضر الاجتماع5 ما الذي سيقنع الحاضرين بمبادراتك؛ ويحملهم 
على تأييدهاء والدفاع عنها؟ بمجرد أن تنتهي من معالجة الاعتراضات 
اللحصملة, وامساكل الى موق أن طار, كم بمالة اسعاقية:شقل آله 
تصوير أفلام الفيديو. ثم واجه عدسة الكاميراء وألق خطابا ارتجاليا 
مقتضباً كما لوكان الأمر حقيقة واقعة واطلب من صديقكء أو 
تحصقفاك الأشر أو يويجه لقف يعض اللأسكلة القامسية هبي شويظ تمجيل. 
تمشاهوة قن أداء ل سير ظالة عركن: سشوعاق ه ] لمكن مرج تحعدسن 
قفاظةالقنؤة: ونتتالطك الضحق »شر له الوم تفيل بإاساي لك مواساء 
ويتحسين أدائك. 
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استعدادا لآداء عفوي 


أورد فيما يلى بعض الأفكار والالماعات المفيدة الرامية الى استكصال 
شأفة الرهبة من الخطاب المرتجل: 


1- حلل الجمهور: 

فهر كيرا حسما 8 أسشاء حسيورف» توق مز أثف موأ اح تقسف: 
انتباههم زمنأ يكفيك لإقناعهم. 
2- حدد هدف اتصالا تلك: 
كرض وبال أن تحصن السبائاقك هين : أمثلة على أهواف الاتصياكن 
الجيدة: أرغب# أن يوافق نائكب الرئيس لشؤون المبيعات على أن 
يلتقيني من جديد # أسبوع؛ أرغب 4# أن يساند تيد هذه الفكرة 2 
مانب #كالهوونباء كمي افراظ القصياة العايشبة: أن الواسينة هذا 
3-اظب على التركيز على رسالتك: 

قيل إن هنري كيسنجر افتتح ذات يوم مؤتمرا صحفيا بقوله: «هل 
من 0 لديك اسكلة لأجويتى5» هده بالضيط الطريقة الصحيحة 
لقاربة أي فرصة حديثا مرتجلاً. عندما يُطلب منك أن تقدم عرضا 
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الخطاب المرتجل 


مرتجلاً؛ أوعندما تجيب عن أسثلة تلقى عليك تعامل مع الموضوع على 
أنه فرصة أخرى لحشد الدعم لأهدافك. 
4 متن بنيان استجابتك: 

عندما تدلي بتعليقات مرتجلة: أو تجيب عن أسئلة صعبة؛ الخص 
بايجاز ما كئت قد خططت لقوله قبل أن : تشرع © عرض شرحك. هذا 
الآمر يساعت الحاشريخ اليخ لم يسمعوا السؤال: ثم إنه يمنحك وقتاأ 
للتفكير. على سبيل المثال: «لقد ألقيت سؤالا جيداً حول قضية بذاتها : 
وأنا عازم على التحدث عن هذا الشأن 4 دقائق قليلة. أولاء أرجومن 
الذين لا تنسجم مقاريتنا مع تطلعاتهم أن يبسطوا بإيجاز أسبابهم 
والأسس المنطاتية الكي يروتها موجيةً للتقبيز». 


ا لع ا 


5 له تستكة أحدا: 


سواء أكنت تحاضر 4 جمهور يتألف من سبعة أشخاص؛ أو يصل 
عديده إلى سبعين: وجه تعليقاتك إلى كل أفراد المجموعة التي تستمع 
إليك. أحد أكبر الأخطاء التي يرتكبها خطيب أو متحدث هو أن يستثني 
بعض أفراد الجمهورء فلا يشركهم 4# نشاط الأسئلة والأجوبة. الإعراض 
عن النسق الطبيعي المتمثل بمخاطبة كل الحاضرينء وتوجيه الكلام 
إلى من طرح السؤالء أو إلى صانع القرار وحده يؤجج مشاعر 
الاستياء لدى باقى الحاضرين. على سبيل المثال: عينت رئيسة شركة 
مسقل او ىه #اصلاقة عمل تتحارية طويلة الأمد مع شركة 50-5 
وطلبت منه الاهتمام بشخص معين تلك الشركة والقركية عليه كلكا 
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منها أنذاك الشحصن هوصائع القرارنشبية: أهيراء أنها أحطات ه 
تحديد هوية الشخص المطلوب؛ فخسرت زبونا مهما . 
6- كن لطيفا وكيّسا دوما: 

ال#مدوت نظا أوطوق الصدوقاقة الصيرجوما 3 أأناء اتنقاء 
جلسة الآسئلة والأجوبة؛ فسيتعاطف الجمهور مع من ألقى السؤال. إن 
خسرت تعاطف جمهور بعينه؛ ستفقد أداةً من أدوات الإقناع. هذه واحدة 
من أقسى الرسائل التي تستهدف المديرين التنفيذيين الشباب الذين 
يتفاخرون ب«أساليبهم الصارمة»: وبقولهم «الحقائق المرة والمؤلمة». لا 
حير كنيف إتى سسجق لاقل اللقناقين اللدصسح يقوف يفيك بن 
قبيل: دإذ ا ما الذى تريد قوله على وجه الدقة5 لا أرى أن ما قلثه يمكن 
أن يعد سؤالا». من الأفضل أن تغود بلطف إلى فكر تلق الركئيسة عبر 
قولك مثلاً: «توم: إن حكايتك تبدو بالتأكيد مناقضة للفكرة التي كنت 
أتحدث عنهاء وأنا على يقين بأن ثمة اعتراضات أخرى؛ على أي حال: 
أرغب 4# التركيز على الاتجاهات التي كشفنا النقاب عنها عبر بحثنا». 

فيما يخصص معظمناء التحدي الذي يظهره الكلام المرتجل يخلف 
تأفيراقويا ا أشاءءجلسة الأسثلة الج تمقب الجديث ذآتة, لحسنة 
الحظء تكون الجماهير لطيفة # معظم الأوقات. ثم إن الهدف من 
أسكلتهع هو اسقيضاح الأمون. آحياتاً ل8 تكون الأسكلة مياشرة وؤاضحة 
المعالم؛ وقد تحول صعوبات دون الإجابة عنها. قد تلتقيء بين الفيئة 
والفينة: أناسأ لا يتعاطفون معك, ولا تعنيهم مصاحتك. 
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الخطاب المرتجل 

غالبا ما تنقسم الأسئلة الصعبة إلى ثلاثة أقساه: 

- ابالاقابقيى واعيعة 

- امكل موؤطرة ومحصورة ضمن حدود ضيفه. 

5 سكا يجاب عنها بكلمتين: ررل أعرق». 

الآسنقلة قير الواضيحة و«داققل عضن القاس أسكلة تزكواق_ ف حيرة 
وارتباك بسبب تركيبتها أو اختيار كلماتها. قد يستخدم السائل عبارات 
غامضصة مثل: هده الفكرة»: أو «.خطتك»: أو «انهاأ». ثمة أسكلة أخرى 
عنها ‏ زمن محدود. 

أبه ا ناها د عسياقءة الأنيثلة غيم الراهحة, أنقان السواك كيرا 
التي ذكرناها سايقا مثل: «خطتك» أو« أثقماء: عتدما تدمج مجموعة 
موع الأأسكلةامساء اظرؤهنا طرة امتطافي ا واكقر متها ما قرشب 3 الاجابة 
عنه. تذكر أن مسؤولية الاسترسال 4# النقاش تقع على عاتقك. 

الآأسئلةالإيحائية (المصوغة بألفاظ توحي بالأجوية): يراد 
من إلقاء الأسئلة الإيحائية تقييد المتحدث بطريقة من الطرق. انظر 
الجدول للاطلاع على خمسة نماذج من الأسئلة الإيحائية: والتدابير 
التي تجنبك الوقوع 4 فخاخها. 
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تقديم عرضك 


نموذج السؤال الإيحائي (المصوغ 
بألفاظ توحي بالجواب) 


سؤال لا يتيح الا إجابة قسرية: «ما الأمر الأكثر | لا تكن حبيس خيار إما/أو. قد تكتشف أن كلا 
أهمية لك؛ الاستقامة أم الأرباح6. الأمرين مهمان: الاستقامة؛ والأرباح. 


سؤال افتراضي: «إن تراجعت الأرباح | عندما يبدأ السؤال بأمر افتراضى. بوسعك رفض 
بنسبة 690 أو أكثرء هل تتخذ تدبيرا حيال | الإدلاء بجواب تخميني. يجب عليك عدم الانجرار 


ذلك 5». ال سؤال له" تورعية 2 الإجاية عنك. 


سؤال الكرسي الشاغر: هل بوسعك أن | من الأفضل ألا تتحدث نيابة عن أي شخص آخر 
مقبرقا ا أقصى به يكن قله للصسافل | ها اتمتكن تاطقا وسمياً .نوها يظلج فك التعليق 
مع هذه الأزمة؟ على خطط مدير تنفيذي آخرء فإن توضيحك أنك 

تعرض وجهة نظرك؛ وتتحدث انطلاقا من موقعك 


هو ادعى للسلامة. 


سؤال ايحائي ( مع مقدمة مضللة ): «برغم عتدماأا تكون المقدمة مضللة؛ ومخادعة. صع 
الست لاف 


سؤال مشحون عاطفيا: «بصراحة: تبدو | أحجم عن ابتلاع الطعام. لست 4# حاجة إلى 


هذه الخطة شبيهة غيرها من خططك | الدفاع عن نفسك. أعد صياغة نقاطك الرئيسة 


الغريية». وامضص قدمأ. 


الأبيفلة القئومحات عيان ,ل #أعرشي: أجيانا تلاس عليك سوال 
لاتغفرفه بيساطة: الإجابة عنة: أوقد تكون ‏ حاجة إلى وقت يمكتك 


من التفكير. اياك ومحاولة المجازفة بإعطاء جواب من غير أن تتوافر 
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الخطاب المرتجل 


لك بينة كافية. خير لك أن تقول: «لا أعرف». من المناسب أن تقترح 
على من ألقى السؤال أن يبحث عن إجابة عنه # مرجع تسميه له؛ أو 
أن تعد بالبحث عن الجواب واستكشافه. 


ليسن الحديث المرتجل سهلاً على الإطلاق. بيد أن الإعداد المجدى 
يزوع الثقة بالثفس..هذا هوسر النجاء. إنك لآ تستطيع على الإطلاق 


ان تعرف متى ستتعرض لموقف يفرض عليك نوعا من التحدي. 


الءذ5كتدظا مصيقا حتة ععع هناما انهالا بإحا 1015نم ةررءوع +1 ها ع2114) 
(للد]ط ععصصءءط ,2002) 
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تمتين عرضك يِاستخدام 
وسائل وأساليب قوية 


بالإضافة إلى التحضير المعد بدقة وعناية: والإلقاء الذي يشف 
عن مهارة وحسن صبزع ة. ثمة حلة جميلة من الأساليب والوسافل 
القوية والمقنعة يمكن أن تساعدك. على صعيد سعيك؛ 4# تمتين بنيان 
عروضك. الفقرات المدرجة # هذا الفصل تعرضص. مجموعة منها؛ 
حيث تتضمن مقترحات إضافية لاستئصال شأفة رهبة مسرح الحدث, 
وغرضا لأمكار والماعات مفيدة تمكتك دن تجتب اركاب أخطاء شائمة 
لدى استخد امك رسوماء ووسائل بيائية ‏ أثناء إدلائك بحديثك. 

ثمة فقرات متعددة أيضا تشرح كينية تعرف الأساليب المعرقية 
لشريحة واسعة من المتلقين - سمعية. وحركية. وبصرية - وتزودك 
بأساليب تمكنك من استخدام لغة جسدك الخاصة بك # سبيل تعزيز 
رسالتك. وإثارة اهتمام جمهور المتلقين بطريقة أقدر على الوصول إلى 
أعماقهم. الفقرة الختامية تعرض عشر نقاط موجزة وسهلة التذكر. 


خذها ث الحسبان عندما تفكر ب تحضير عرضك القادم. 
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ست طرق للتعلب 
على رهية الخطايك 


مايك غرنباي 


معظمنا يتهيب الخطابة إلى حد ما. ولا غرابة 4 ذلك. هي رهبة 
متأصلة لأنها تنطوي على خطر الانكشاف أمام الآخرين. الخطابة 
تشير رهبة متجذرة 4 أعماقنا. أنت تخشى من عدم معرفة ما تقول. 
أوكيف تقوله؛ ويتملكك خوف من المجهولء ورهبة من أن تكون عرضة 
لحكم الآخرين عليك. الخطابة تنطوى على كل تلك المخاوف مجتمعة 
خوف واحد. 

المعالجة المعيارية لرَهَاب الخطابة: وهو الوصف الذي يطلق على 
هذه الحالة؛ تقتضي التخفيف التدريجي من حدة الخوف. هذه المعالجة 
يدام نمو ها : سسارببة قبريكات يععيل امسر ظيها لسبية وهويدت 
بحديث. ويعزز أداءه بطريقة تدريجية وصولا إلى مرحلة القدرة على 


الإدلاء يتحديث حفيمى . 
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اللطيفة التى تستغرق زمتا طويلاً نوعا ما؟ إذا كان الأمر كذلكء فاعلم 


تسكن أساليب مكتاقة يطريقة بجوهرية 


ماإن تشعر بانخفاض نسبة الآدرينالين 
عندك ب موقف يشبه ذاك الذي تقدم 
فيه عرضاً من العروض حتى يدرك جسدك 
على الذعر الذي ينتابك 


على سبيل المثال.ء جمع أحد المدربين العاملين ‏ مجال تدريب 
المهمتمين بالخطابة جماعة من الراغبين ةج التدريب ممن ينتابهم 
الذعر من الخطابة 4# بار. وطلب منهم أن يضربوا كراسي البار 
' ف ملفوفة يحملونها بأيديهم طيويا عنيقاً: وهم يغبون: «عيد 
مينالاك سعرعه إن أؤتقاف الثتيرة عاقوانسته القعري# غالبا ما أسيعموا 


خطباء ومتحدثين يتمتهون يثقة بالتفس..لماذا5 لأنهمقارئة يما كانوا قد 
قاموا بفعله لتوهم ا أماكن عامة: إلقاؤهم خطاباء أو تقديمهم عرضا 
بحضور أناس يستمعون إليهم: يبدو الآن الأمر سهلا. 


المجدى فهم المشكلة بشىء من التفصيل الاضاتك. معظم الناس يخفون 
58] 


تزايد مستوى الآدرينالين يمكن معظمنا من تحقيق مستوى رفيع من 
الآداء. بل من بلوغ قمة مستوى الأداء. 

إلا أنه بالنسبة لآلئك الذين يوقع الخطاب الرهبة 4 أنفسهم: يمكن 
أن يكون الخوف. وتدقق الأدرينالين عندهم عارمين. كل المعرفة المتاحة 
بالعالم حول كيفية إعداد عرض مجد . وكل الزمن:ء والجهد المكرسين 
لتحضير عرضن أخاذ باستخدام الوسائل الإعلامية المتعددة؛ كل ذلك 
سيمنى بإخفاق تام إذا ما طفى الخوف على ما سواه. 


الخطاية بصوره خاصة. وجرب معهم بعض هذه الاساليب التو تاكن 


استخدم. للضرب. صحيفة ملفوفة أو عصابة مملوءة بماء رغوي 
#د اموس سا اشر أل (االسوووسة | سقف و محر أيزة امسهعس امن 
يرئطعوا أصواتهم وتحففوو! دعما وتأهدا كلما اعتلى أحدهم المنصة 
ليبدأ ثوبة الضرب. اضرب كرسي المنصة محاولاً إحداث أكبر قدر 
ضمكن عنم الضجيج وأنت ترفع صوتك مترقة] شعارات تحفيزية: أو 
لتقل بيساطة: «اسمىي ‏ . يتملكني شعور رائع. ولسوف يكون 
عرضي اليوم شهلا امد 

1539 


تمتين عرضك باستخدام وسائل وأساليب قوية 


2 


كامك أنظيا +صبارات مكل: 
«ما اع ينها ههو 4 أو «عتدما أذهب الى البيت أعضء 
8 أو «طعامى المأفضل هو_6ل). 


أن 


التعيعةة الح صحقى سبي الك مصاع ذورقيقة الى هد مذمل. 
إن التمرين يؤدي إلى النتيجة المتوخاة؛ لآن الضرب يؤدي إلى راحة 
طبيعية تسري 4# أوصال الجسد عبر تدفق الأدرينالين. والعمل البسيط 
المتمثل برفع الصوت يجعلك تركز على عمل الجسد بدلا من التركيز 
على العمل الذهفى المتمثل بالقاق المثماق بها ستقوله لاحقا. 

عندما تشعر بالمتغير المتمثل بانخفاضي الأدرينالين وأنت 4# موقف 
مماكل لذاك الذي تكون فيه عثدما تقدم عرضبا حقيقياء يتعلم جسبدك 
أنه من الممكن الوقوف لمواجهة آخرين: والتغلب على الذعر الذي 
ينتابك. وتلك هي الخطوة الأولى 2# الرحلة التي تفضي إلى القدرة 
على القناع خظاب دال على الققة بالتفس. 


2-ماء أبيات من الشعر من المنصة 
قبل أيام قليلة من بدء الدورة التدريبية: كلف الملتحقين بالدورة 
بالتموق على القاء قصباقد مخ الذاكرة: أوعبن قراءتها (تجب الآتزيد 
على خمسة مشر بيذا ) : 
يقف كل مشارك خلف طاولة خفيضة قبالة أفراد المجموعة كي 
يلقنى قصيداة: الشعر الى يختارم الأفراذ وققا هأ يحبون غالبا مأ يوقر 
160 


ست طرق للتغلب على رهبة الخطابة 

منزيدا مخ الروق |اأشحصسية- من جديده :تمد قده طويقة جيدة اتمشية 
أواصر الصلة بين أفراد المجموعة. وتعزيز الروح الجماعية عندهم. 

الهدف هنا هو تخليصك من عبء إعداد مادة من تأليفك أنت. 
كثير من النامس الذين يشعرون بقلق عميق حيال الخطابة يجدون ان 
انقوف بتأقى..جؤكياء من اشخطرار الليع الى اهداد فاد امب ليقف 

3 ل القصيدة ذاتها بإيقاعين أحدهما يبعث على الفرح 

والاخر حزين 

اتل القصيدة ذاتها بايقاع طفولى. اجعل الإلقاء الأول #ىٍْظغص012 
بمرح مبالغ فيه. والثاني مصحوبا بحزن مبالغ فيه. 

الهدف هنا هو توسيع حك الف العاطفى وام ا وديقيكا من المرونة. 
كلا الآمرين يساعدانك على الاسترخاء؛ ويزيدان جاذ بيتك, ويعززان 
فدرتك على التأثير 2 الجمهور. 

مخ جد ير «ستد سأ قنارس قينا من هذا أمام جمهور من الحاضرين: 


4 قول كلام بعينه بثللاث طرق مختلفة 
أعَد إلقاء الجملة ذاتها -على سبيل المثال: «أطفيّ الآنوار». و«دحدثني 
عن شعورك» و«دماذا بوسعى أو أضعل من أجلك؟)- أولا باستخدام إيقاع 
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ذآن عل الأقوماي لربإبهاع شف م سيرةواوتباقسواهيرا يآقب 
وتهذيب مبالغ فيهما. 

هد منهاوسة التمري. .هده الوة وكسحم سارف تميق 'كلمات كل جملة 
شاكل حالة للتركيز على الأساليب اتختلقة الهدق هن هذا التمريهو 
توسيع مداك العاطفي. وجعله أكثر مرونة مما يزيد قدرتك التعبيرية 
عندما تتحدث 2# ملتقى عام . 


- مثاظرات مقزامكة 
يتجمع المشاركون أزواجاء ويختار كل مشتركينٌ موضوعا يتناظران 
الشخقضى الأشفي قلخ كو لدمه ونع لجوص الاعضصاية. 
6- غناء: «رعيد ميلاد سعيد» 
ربما يكون هذا التمرين أكثر التمرينات التي توقع الرهبة 2# النفس. 
المجموعة:. 425 ((عيدل ميلا د سبعيك ) يأ سيل ل؛» عيد ميلاد سبعيل ). 
الصدقهتا أن تكدوة اتسانا سا بل هو استئتصال شبأقة الرهية من 
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وفاعلية. 


27 
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لا ترتكي هذه الاخطاء الشائعة 


جون كلا يتون 


يرتكب مقدمو العروض الأغرار الذين يفتقرون إلى الخبرة نوعين 
من الأخطاء: أخطاء ذهنية وهي تندرج تحت النوع الذي يجب علينا 
ظههظآظآظآإظ أن نشتغل فيها بغية إصلاح حالها. وأخطاء أخرى تندرج ضمن 
نوع شديد الوضوح إلى درجة تجعلك؛ عند رصدهاء تومي برأسك 2 
شارة تئم عن عدم تصديق. 


©»القراءة من نص مكتوب: ليس ثمة طريقة تجعلك تخسر انتباه 
انظر إلى الأمام: وأجر اتصالا شخصيا بالجمهور. 
ة الالكتباء خلق القاعة أو كلف الكنسةء نكن الجمعهور مر 


ريتك ومن رصد لغكه جسدك. 
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تجاهل القيود الزمنية: لا تدل بحديث يتطلب الإدلاء به ثلاثين 
دفيقة 4 زمن لا يتعدى خمس دفائق. 

»الشططط والخروج عن الموضوع: تعد القصصنر والحكايات 
النادرة أدوات ذات وقع قوي. فقط توثق من أنك تختار منها ما 
هووثيق الصلة بموضوعك . 

إضاقة الى ذل ف يوجد الخظاء #قطلي استجابات أقتقر مق 


2 


وتعقيد|: 


1- عدم معرفتك جمهورك 


أي عمل يقتضي تواصلا . يتعين عليك أن تفهم ما الأمور التي 
يحتاج جمهورك إلى فهمها. الخطوة الأولى التي يجب عليك اتخاذها 
قبل التوجه إلى القاعة بوقت طويل تتمثل بإلقائك سؤالاً على نفسك: 
من هو جمهورك. وكيف سيفيد أفراده من المعلومات التي تقدمها 
لهمة بعد ذلقه سيكون بوسعك أن تؤسمن عرضك آخذا بك الحسيان 
احتياجات الجمهور: تعديل على الإستراتيجية المقترحة زيادةٌ ونقصانا: 
والقاء نظرة عامة على حزمة البرامج والمناهج الحاسوبية الجديدة: أو 
استغراطضى القتطبيقاتك اللمكتة لآخر الأبساق 

على ميميد تقديم العروضخاذها لأقياط التواميل الأخرىء يمفن 
أن يقدم جمهورك تغذية راجعة فورية. بناءً على ذلك تكون العروض 
التفاعلية أفضل أنواع العروض. غالبا ما يحدث النشاط التفاعلى 
هالوم القريى لإتقاء الأسكلة والتقايقىء أكذر الصبرية إصقلة, 
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وأجداها نفعا هي تلك التي تحمل الجمهور على تركيز انتباهه على 
القضايا الأساسية. على سبيل المثال: احمل جمهورك على ابتكار حلول 
للمشكلات الحقيقية التي يواجهها. 

بوسعك أيضأ أن تفيد من النشاط التفاعلي على صعيد ضبط بعض 
التفاضيلء وإحكام بنائها. على سبيل المشال؛ قد يحتوي تقرير مكتوب 
على توضيم داشا لبي القم على النسو الأصين مالسو ترص انقب 
معتادون على المحاسبة أحادية القيد». الا أنه لا يتعين عليك الافتراض 
الآن. اظلبوع» بدلا من ذلضه سؤالة على هذا التسو دمل كل الحاضرين 
هكا موتادون على المحاببية احادية القيو8 لا طبن النظيى الى هخ خولاف 
التبا الال سوق ووس السابين ااقثر دقع كوسود ا لقف البوية يمون 


2- قفشلك 4 استقطاب انتياه جمهورك 


يصل الناس وهم يتساءلون: لماذا نهتم؟ ما الذي يجعل هذا الأمر 
مهمأ لذلك: بدلاً من القفز مباشرة إلى الإسكان الفيدرالي # مواقع 
هندية:, ابد بعرض شرح عن أزمة الإسكان الراهنة. يجب عليك أن 
تجعل مستمعيك يعملون عقولهم ( كيف تكونت هذه المشكلة؟ وكيف 
ستطيع إيجاة حل لها ) بأساليب قطن مظسونا لتقاقهم القاريه: 


عادة ما تتمثل أسهل طريقة لاستقطاب اهتمام الجمهور بشرح 
المشكلة التي تنوي إيجاد حل لها - إن كان الجمهور مطلعاً عليها : 
مالسل شريفك مناقضيا. 
67] 
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ثمة طرق وأساليب أخرى تحقق نجاحاً على صعيد استقطاب اهتمام 
الجمهور. وهي تتلخص 2# سرد قصص . وحكايات نادرة («عندما فتحت 
علبة طعام الكلب الموجود 4 شركتنا الأسبوع المنصرم. اكتشفت...») 
أو بالحديث عن حقائق مذهلة («أكثر من نصف زباتننا يتوقعون أنهم 
سيشترون أجهزة دى 4 دي 4 الأشهر الستة القادمة»). 


3-همال تقديم خريطة طريق 

عندما تحظى باهتمام جمهورك. يشرعون 4# التساؤل «إلى أين نحن 
ذاهبون5». إذا كانت التضاريس معقدة ققد يحتاجون الى خريطة طريق 
«قائمة محتويات». وجود شريحة توضيحية مصوره يساعدهم علب تهم 
ما الذي تنوى عمله. عندما تند أ داتحر يمون قصل جديد من فصول 
موضوعك الرئيسء عد الى الشريحة المصورة التوضيحية كي تساعد 
جمهورك على فهم: أين هم ارق ونث كانوا. والى أين هم ذاهيون. 

إن قاقت القطوظ العروسة الوضوعك الر كس سيظة, لا بيده قثيرا 
من الوقت الثمين ْ عرض شرح مطول لها. ما زال يتعين عليك أن تشرح 
لك جملة واحدة ماذا سيتعلم الجمهور. «مع نهاية عرض اليوم: أويجق اوم 
اللاعبون الأساسيونء وأين يجب علينا أن نستثمر كي ننافس». 


ينقل عرضك معلومات الى جمهورك عير هده السيل متش 53ص فد يكون 
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التأثير عبر حوامس الشم: واللبسر»والتوق صمي أدبيف أن اللساهداتك 
البصرية سهلة وقوية. 

قيما يتعلق يكثير مرخ الأهكار-متها تلك المتعلقة بالعلاقات؛ والتدفق: 
والمنظومة الفضائية- نفكر بصريا. لدينا رسوم بيانية؛ وجداول؛ 
وخرائط موجودة #ش عقولنا. لماذا يتعين عليك ترجمة كل ذلك إلى 
كلمات؛ وارغام جمهورك على ترجمتها بمواد مرئيةة 

تبن اللساعد اع البسير م #المتحايات عاطفية أيضا (آي د امظهر 
المعلنون أناسا جذابين وسعداء يستخدمون منتجاتهم ) . ننجدذب. على 
نحوخاص - إلى صور أناس آخرين. لذلك إن كنت تقترح إستراتيجيات 
تهدف إلى رفع مستوى شعور الموظفين بالارتياحء أو إن كنت تطري 
أشخاصاً. وتثني عليهم بوصفهم يحتلون مقنامات طليعية على صعيد 
تحقيق أرقام قياسية 4 المبيعات الشهرية: فاستخدم صمورا لقنزيز 


لدينا رسوم بيانيه» وجداول» وخرائط 
موجودة ي عقولنا. لماذا يتعين علينا ترجمة 
كل ذلك بكلمات؛ وإرغام جمهورك على 
ترجمتها بمواد مرئيه؟ 


2 المقايلء لا يكاد يكون حضور المساعدات اليبصرية المعتمدة على 
التصى »خيرا مخ غيابها: لآن الثابى يستطيعون العراءة بسرعة أكبن من 
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سرعتك بالتحدث,. لاشيء يمكن أن يسبب لهم الملل أكثر من النظر 
إلى شريحة مصورة مثقلة بنص مكتوب 4# حين تقوم أنت بقراءته كلمة 
فكلمة بصوت مرتفع. ينيغى أن تحتوي المساعدات البصرية على مواد 
أوصورء أو رسوم بيانية ممزوجة بكلمات؛ ينبغي أن يتعزز تأثيرها من 


على تجو عمال كسا هاوه اقوش الساهمات البصير هيع 
شاشة. لا أن تكون مطبوعة على نشرات معدة للتوزيع؛ لآن ذلك يجعل 
الناس ينظرون إليها بدلا من النظر إليك. بذلك تفقد تركيز الجمهور. 
ودكتاميكرةالجموصة التشرات الأظيوعة اللسدة للدوايح مصيلع لؤد] 
الإجراءات فيهاء أو لتقديم عناوين مواقع على شبكة المعلومات كي 
تسهل تهجيتها على النحو الذي ينبغي. لكن إياك أن تقدم نشرات 
مطبوعة بغية توفير أرضية إضافية - سيعمد بعض الناس إلى قراءة 
التشرات المطبوعة بدلا من الآصعاء إليكء أما معظمهة فسيرموتها 
دون أن يقرؤوها. يدلا مخ توزيع لف التشرات»مع المهتمين:بها يحصملوا 
عليها بعد الانتهاء من تقديم العرض. 


5-استخدام مساعدات يصرية لا علاقه 
بينها وبين رسالتك التي تعتزم إيصالها 


ِ # # 
تيقشى أكون هال الساهدات _البتصيرية, أنت تسمرعرة ذكرة الققرة 
ب#اجولنة؛ ق#ذلك تجعل منوان الحصووة البصرية الساهية معير ا طنها. 
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لماذا أنظر إلى هذه الصورة التي تظهر أناسا يبتسمون8 يتبغي أن يقد» 
العنوان إجابة لي عن هذا السؤال: «هذه المبادرة ستعزز شعور الموظفين 
بالارتياح». ينبغي أن تتكامل كلماتك مع المادة المرئية؛ ربما تتكامل 
باستخدامك عبارات مثل: «كما تشاهدون عبر شاشة عرض الصور..». 

غالبا ما يقدم العارض جدولاً مثقلاً بالأرقام؛ قد يكون منسوخا 
مع مصد و لكر إلى أى أوقاء هثها يثعين علي النظر ةما التزعة القن 
تحاول تلك الأرقام شرحها؟ يجب عليك تصميم المساعدات البصرية 
التي تحتاج إليهاء وطبعها بالطريقة ذاتها التي تعد فيها وثيقة؛ وتطبعها 
- مسقهينا بالتفكير االسثمر #اتأثيرهاة الجمهور. هل يتبقى أن قطيع 
الأرقام الأساسية بخط أسود مميز؟ بإلقائك هذا السؤال وغيره توازن 
بطريقة دائمة بين المساعدات البصرية وبين الرسالة التى ترغب 2 
إيصالها. 


6- عدم ترك المساعدات البصرية تودي عملها 


يرتكب مقدمو العروضن أخطاء مذهلة 4 التعامل مع المساعدات 
© حجب الشاسشة بأجسادهم. 
ف العسديةة آل الساهه ودلاة سكاطرة الحسيو.. 


0 تشيت شريحة الصور التوضيحية مقلوية وأسا بعلي هسب ع ون 
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ه تخصيصص عشر ثوان أو أقل لعرض الصورة الواحدة لا يكفي 
ولكونك تكرس وقتا طويلا جدا لإعداد شريحة من الصور تفي 
بالغرضب المطلوب؛ توثق من ان الصورة د تحقق المطلوب متها كما تحقق ع 
الأقبة ملبيمة كائية لدراى: 
قفي مكان يمكن معظم الحاضرين من رؤيتك, ورؤية الشاشة 
4 آن معا. 


© آلق نظرة على كل صورة تعرض لتتوثق من صحتها. ثم التفت كي 
تنظر إلى الجمهور. وتخاطبه. 


© أجر سين أغراد جمعوو ا الوفت الذي تتكلم فيه 


77 تقديم عرض دون إشراك العاطفة 


بالرغم من مؤشر خيارات الاتصال الذي ينمو على نحو داثم : 
تق العروط ىن عوغرية ع الم التجارة: .كاذ البجؤثيا ,لآق العرض 
يفسح المجال أمام حدوث تفاعل بين الجمهور ومقدم العرضء وبين 
أعضاء الجمهور الذين يتمكنون من تطوير روح الجماعة وتعزيزها. 
بيد أن العرض يعدء أساساً نتاج خبرة وتجربة شخصيتين. لا يقتصر 
إثق اعرموضاف ست :الكابات:التلى ققؤلهاء وعلنى الساعدات المصرية 
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التوضيحية: بل هو شخصك أنت بالمقام الآول. إن الجمهور سيحاكم 
على مصدافيتك , وجوهرك. وعاطفتك ثم يصلون إلى عرضك الذي 
قدمته؛ لأنهم يتوصلون إلى أفضل نتائج ممكنة عبر إطار الشخص. 
عندما تقف لمواجهة حشد. عليك أن تؤمن بأن ما تقول لهم مهم. 
عندما يستشعر الجمهور ثقتك. واخلاصك للفكرة التي تعرضها -إن 
كنت قد تمكنت من إيصالها بطريقة مجدية- تكون قد اجتزت الاختبار 
الضمني الذي جاء الجمهور إلى القاعة من أجل إخضاعك له. بهذا 


' ب جح عرد ك. 
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عروض تروق كل مستمعيك 


مستويات التعلم وأساليبه الثالاثة 


ممم الناس معتادون على أساليب التعلم الثلاثة التي يشار اليها: 
ابيا سوصفه] الأمائبي البصونة, والسيعية: واتسر يديك أن 
قليلاً ف اليس يربطون بينها وبين مستويات التعلم الحاسمة التي 
نحتاج - جعيمأ الى #ظيرهنا قيل أن نكن شيا مرح معرظة أمر هنا 
التعلم لملقصود هوذهنيء وعاطفي. وجسدي. وأقل منهم أولئك الذين 
يسقطون تلك المعارف على عروضهم على نحو منتظم. هل من غرابة: 
بعد ذلك. 4# أن تكون معظم العروض التجارية متوسطة الجاذبية: 
وسريعة الوصول إلى عالم النسيان5 

تخيل العرض النموذ جي. إحدى زميلاتك تقدم تفريراً تضمنه نتائج 
أعمال ربع السنة الآخير. تقف أمام المجموعة؛ ثم تلتفت نحو جهاز 
العرض أو نحو حاسوبها. وتعرض الشريحة المصورة الآولى؛ فإذا بيحر 
من الكلمات والأرقام المتلاطمة يلقي التحية على عيونك المتعبة. ثم 
تندفع. بعد ذلك بجرأة فتقراً كل كلمة تظهر على شاشة العرض. تغير 
مكان الكرسي الذي تجلس عليه عساك تشعر بشيء من الارتياح. بينما 
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تومض شرائح الصور# عينيك واحدة تلو أخرىء وبينما تستمر زميلتك 
ا التحدث يصوت عريض ورتيب لا تتغير نيرته: ولا تخف حدته؛. تصاب 
أنت بذهول يكاد أن يصل بك إلى الفيبوية. تهز جسدك أخيراء وتخبر 
المتحدثة بأنها أبلت بلاءٌ حسنا. وتفادر قاعة الاجتماع وأنت تتساءل 2 
سك ماشيعهها التفظة الى عفان مسد متا الصيريةة 


أساليب التعلم الثالاثة 


كيف نستطيع أن نطبق أساليب التعلم الثلاثة ومستوياته على هذا 


التعلم المرئي: 

مثلها مثل معظم مقدمي العروضء تعتقد زميلتكم أن أسلويها قد 
راق للمتعلم بواسطة الرؤية بسبب استخدامها شرائح المساعدات 
البصرية. بيد أن معظم الشرائح البصرية كانت متخمة بكلمات. 2 
حين أن ما يحتاج إليه المتعلم بواسطة الرؤية هو صور. أكثر من ذلك 
إن خير وسيلة لإيصال المعلومات إلى المتعلمين بواسطة الرؤية إنما تكون 
باستخدام صور بسيطة. لذلك اربط أفكارك الرئيسة بصريا بمثثات: 
ودوائرء ومربعات. وما شابه. لا تكن مولع بالتصور والخيال؛ لأن ذلك 
ليمس ضروريا ببساطة, ولا تستطيع أن تحث على التعلم إن أنت جحت 
إلى الخيال. تستطيع أن تستخدم: إضافة إلى ذلك؛ الرسوم التوضيحية 
والبيانات: والجداول: والمخططات. والفيديو من أجل التنوع لكن تذكر 
أنه كما قان الأهر أككر ساطة كان أشضل هادة. 
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التعلم ياستخدام السمع: 


تصل إلى المتعلمين عن طريق استخدام السمع بالتحدث اليهم - لكن 
ثمة أنواع من الحديث تجدي أكثر من أنواع أخرى. قد يكون سرد القصص 
والحكايات أفضل مقاربة. القصص ذات المغزى الأخلاقي. والحكايات 
النادرة تروق هذا النوع من المتعلمين. وتخزن 4 الذاكرة مباشرة. إضافة 
إلى ذلكء. بوسعك تبني عرض مواضيع للنقاش. بين المجموعات. وعقد 
المناظرات. وتخصيص وقت لإلقاء الآسئلة. وتلقي الأجوبة:؛ وما شابه 
ذلك - أي شيء يحمل الناس على الحديث بطرق تكون أكثر ارتباطأ 
بألقصية متها باعلوب الخطابات التجارية الاأستطواذية النتاد: 


التعلمالحركي: 


يطهبو البسم انميق 4059138 اعون بصبيويا: وسية 0000 
باللسوريخويسبية السمع وبين 9030 و050! يتعلمون تعلماً حركيا؛ 
الآمر الذي يعني أن النشاط الجسدي هو أفضل وسيلة لتعليمهم. هذه 
االجمنوه القن أكثر االجموهات اهيانة.ة أويساظ الفروصن التحادية, 
عقاف قفي هد أ ضح الغروص التجارية مخاطي الراين لا الهست وقاددا 
ما كستققى العروض همح هذه القاعنةالعقيبة: الفكرة هذا تققضى متك 
لدتعم إل سقيس له على قل الي وعناة اودري الأدبور الفى تمر ايب 
عنها. يتعين عليك جعلهم ينخرطون, باكراً؛ 4 ألعاب تقتضي منهم 
لعب أدوار: وك ألعاب أخرىء و عروض حركية:؛ و4 إبداع خرائط 
ورسوم بيانية؛ وِْ تقديم عروض باستخدام أجسادهم؛ عروض ذات 
صلة بما ترغب # تعليمهم إياه. 
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على سبيل المثال: تستطيع زيادة مقادير الطاقة عند مستمعيك 
على نحوهائل لدى الشروع # الإدلاء بحديث,. أو البدء بإلقاء خطاب 
يجعلهم ينتصبون واففين: ويقولون بصوت مرتفع كلاما مناسباء أو 
كلما يشيع جوأ من المرح شل كون هذه الفكرة سخيفة, إلا أنها تجدى 
عا ذلك لآنك تستهدف النشاط الحركي عند جمهورك. 


مستويات التعلم الثثلاثة 
الآن؛ بعد أن مكنت مستمعيك من التعلم بطريقة مناسبة؛ كيف يمكن 
أن تجعل عروضك تعشعش 2# الذاكرة؟ يكون لك ذلك بجعل من تدربها 
#طروظ ف مرت مساك ركليكها سواء أكاقت تكسو على اثاذة التصوية: أو 
السمعية, أو الحركية. باستخدام مستويات التعليم الإغرادي الثلاثة. 


إن كنت تبلغ رسالة قويه وواضحة 


فسوف يتجاوب الجمهور معك بقوة ووضوح 


لتسليط الضوء أقول: العرض الجيد ينبغي أن ينفذ إلى مستوى أعمق 
من المستوى الذهني كي يصلء مباشرة: إلى المكون العاطفي. كيف يتعين 
على مستمعيك أن يشعروا حيال ما تقول؟ كيف تشعر أنت حيال الموضوع 
يستمع إليه؟ هل هو عرض متماسك - أم أنه غير مجرب بعد؟ 

مالم توضح القصة العاطفية التى تسردهاء ليس بوسعك أن تتوقع 
أنك ستكون قادرا على إيصالها للمتلقين. ولن ينتج عن مستمعيك 
استجابة عاطفية حيال ما تقوله ما لم يستشعروا استجابتك العاطفية. 
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عروض تروق كل مستمعيك 


تنظر الجماهير إلى المتحدث أول ما تنظر طلباأ للاستدلال على الأهمية 
العاطفية لموضوعه كي يقرروا ماهية شعورهم هم. 

الخللاصة:؛ إن تمكنت من تبليغ رسالة قوية وواضحة. فسيستجيب 
الجمهور بوضوح وقوة. أما إن كنت مشوشأاء فسيؤثر هذا الأمر بذ 
أسيكحا نات الجمهور موسقة كقوقا . 

على نحوممائلء عليك أن تتعامل مع مستوى التعلم الجسدي 
الطبيغي إن كنت عازماً على تبليغ رسالتك جمهورك. وضمان 
استقبالهم لها. عندما تعرضن رسالة رئيسة. اطلب من الجمهور أن 
يؤدي حركة جسدية. اطلب منهم أن ينتصبوا واقفين: ويرددوا شعاراً 
هخ التاكرة أو أفيقدوا حركة عسدية أخوى. هذ التقاط سسعزز 
الوسالة الأساسية. 

أخيراء أورد فيما يلى بعض الأفكار العامة, والإلماعات المفيدة التى 
تعينك على التوثق من أنك أخذت بالحسبان 4 عروضك اعتماد كل 
الأساليبء. ومفخاظية كل المستويات: 


أفسح المجال من أجل التعلم الذاتي: يجب على رجال الأعمال أن 
يكونوا نشطين وفاعلين. وهم إضافة الى ذلك راشدون. اطلب منهم 
انتصينتوا عاد أكبو قدر فممكرنخ م العرض. ان أنت فعلت فلسوف 
يخلصون 2 عملهم . ولسوف يتقنونه. 

أفد من خبراتهم وتجاربهم: يستمتع رجال الأعمال عندما يأتون 
بخبراتهم وتجاريهم الى قاعة الااجتماع. هده الوسيلة تمكنهم من 
استخدام أسلوب التعلم الذي يشعرهم بالارتياح أكثر من غيره: كما 
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أفد من البواعث المتوافرة لديهم: أخبرهم ماذا يمكن أن يقدم 
لهم التعلم. صغ المادة التي تقدمها لهم من وجهات نظرهم. أعلمهم 
بالآأسباب التي تدعوهم إلى الاهتمام بالمادة التي تقدمها لهم. إن أنت 
بدأت بذلك. فسوف تضمن مساعدتهم لك 4# سبيل إيصال رسالتك 
منن البداية؛ و وقت مبكر. 


اعرضض عليهم مشكلة؛ واطلب منهم أن يحلوها: يستطيع رجال 
الأعمان توقير حلؤل للمه كلاف أتهم يتقاضوق أموالا مقابل هلام 
الأعمال. |ا فصقت رساطظ اشمطويقة تجعل منها عش كالآت: سوق 
تستدعي انتباههم واهتمامهم بقوة أكبر. 


قراءات اإضافية 


عننة|ن) نزحا كهع24[ 10:07 و«نااء5 م دعاك 110 01:5 1ه بعوعجط و11" 
(كته5كعة 7ز17711 صطه][ ,1994) عع 77110 عتدرك 


”ءزأ12 4110 7تونكء0آ 0غ من110 ج1171 27م[ 1110 17411171 11111" 
-تتهآ 3510 عتامة زعناط .17/7 داتعطاك بزحا كااننوعظ غم غ48( 1" كتته رورم 
(01ع فخ الم ,2000) ممصام1 .م عن 


710107 1ه ع طنط "ام ععلتوتنوءة!' '* وعات1" ,كم11' :1671اتترمو] 9996 
مشالئة ,1993) عء«ممستععمل! ,7لا مدبصة برا وأمقهم 0 م8 
(001 

مناه[ نزحا تعكاع عدخ ج11 7ع[ أمناذزء "عدا :رتهاط 17:41:15 6477165 
- 110217 ,1989) ااأعمصضمءد5 .8 ك8 لتتة تمن وبوع21 1717 
(لأنق 

كع استلع ير جزاده67 ]0 جأموطك جماط ل ك"زع77ه17 “مدع ده جااستزوع 0 
حناععقما عقغطمكآ تإحا واسطهءمن) عمهام 17/0 16ت هافط تا[ 07[ 
(للتكآ-تتهوماء1 ,1996) 
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كيف تجول ايقطايات الشعيفة 
إلى أخرى عظيمة ؟ 


يكمن الحل ث استخدام حضورك 
اللجسفائي كي كوبجف ثاقة 


نيك مورغان 


أبهيها أكقر أهمية: القظيب أو قظايهة يكلمات أخوى: أنهها أمشل 
للجمهور: هل أن يكون محتوى الخطاب عظيما؛ وأسلوب إلقائه عاديا 
أم أن يكون المحتوى عاديا وأسلوب إلقائه رائعاً؟ 

ما انفك أهل الخطابة:؛ والبلاغة» والبيان وجماهيرهم يفكرون 3 
هذ اللغز المحير منن 2500 سنة؛ أو يزيدء مع أننا نعرف. 4# الحقيقة: 
الجواب عن هذه المسألة مَند أو كان السؤال. 

كل ماق الأمر أننا لاتقب ف الامقراق يزلف لأن اتحقيقة تحعلنا 
نخجلء ونرتبك؛ ونشعر بضيق نوعاً ما. 
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كوينتليان هو أحد الخبراء العظماء التقليديين الرواد 4# مجال 
الخطابة: والبلاغة: والبيان وقد أعطى الإجابة الآولى. حيث صمدت 
إجابته عبر العصور. يقول كوينتليان: 

«لن أتردد 4 الجزم أن الخطاب العادي المدعوم بكل ما 4 الإلقاء 
موة شوق سوف يقكوة أككر تأكيرا مخ أفضيل تسنانب صوؤواقلاق القوة: 


هوذا الجواب بين أيديكم؛ جواب يجعلنا نشعر بعدم الارتياح؛ لآن 
الاعتراف بأولوية الالقاء. وتقديمه على المحتوى يبدو مدعاة للسخرية. 
إنه يعني أننا - نحن الجماهير- أكثر عرضة للتأثر بالعواطف والإثارة 
مما لحي أزن تحرف بك. #بدهائيا صورةة1 فا بيوصفنا مخلوفات ذكية 


تخضع لأحكام المنطقء ولا تتحكم بنا العواطف. 


ويعد الشعور بعدم الارتياح ناتج عن النظر إلى السؤال بطريقة 
خاطئة. ينبغي أن يلقى السؤال على النحو الآتي: ما الذي يحرك فاعلية 
الجمهور ويدفعه إلى أخذ زمام المبادرة؟ هل هي الكلمات الجميلة 
آم الوجه الجميل؟ والجواب هو: من يدفع الجماهير إلى أخذ زمام 
المبادرة هم الخطباء الذين يثقون بهم. عندما يفرغ من إلقاء خطاب 
ماء يستطيع الخطيب الناجح أن يستشعر قرار الجمهور منحه ثقته. 
كما أن الجمهور يسترخي بصورة متزامنة؛ لأنه يدرك أن استماعه إلى 
الخطاب لم يكن مضيعة للوقت - مع انتباهه واهتمامه: لأنه يكون قد 
ترسخت # قراره الآصلي رغبته 2# الاستماع إلى الخطاب. 
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كيف تحول الخطابات الضعيفة إلى أخرى عظيمة؟ 


إن!ادراكك موقمك 4# فضاء العلاقة بالآخرين هو أكثر المهارات 
أهمية التى لا بد لك من امتلاكها بوصفك خطيباء أو محدثاء أو 


لش الدقائق الخمس الاآولى من زمن الخطاب. بعد 
ذلك يتحول التوتر العصبي إلى عائق واضح 


لماذا ينبغي أن يكون هذا الأمر على هذا المنوال؟5 فكر 4# القضية من 
وجهة نظر الجمهور. إن محاكمة البواعث الحقيقية لمقدم العرض قبل 
اتخاذ فقرار منحه الثقة هي ضرب من صيروب الذعاى وليميت بابأ من 
أبواب التهكم. عند هذا المستوى تصبح العواطف أكثر أهمية. يجب على 
الجماهير أن تحاول قراءة أساليب التواصل غير اللفظية للخطباء على 
نحودقيق؛ لآن هذا المضمار هو أفضل ميدان لاتخاذ قرار يتعلق بقضايا 
الثقة. معظم الناس ليسوا بارعين 2# الكذبء أو هم ليسوا ممثلين. ولا 


مواق الخطباء وا لس ومن هزه القاهدة, 


يلجأ معظم الخطباءء والمحدثين. ومقدمي العروضرء. تحت تأثير 
الآدرينالينء إلى التعبير الإيمائي الغريزي لتوصيل الرسائل غير اللفظية: 
وهو أمر اكتسبوه عبر سني عمرهم. عند هذا المستوى تزن الجماهير 
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اقاذه لسوسة السقل استتباظ اغلاق سات قبوتاؤة: بين أزرما هو 
أشن صعويةٌ مخ ذلك ايتكار عركن عظيم مخ سادة عادية لآ يعتقد المرء 
أنها تفي بالغرض. 

تفهم الجماهير هذا الآمرء وبناءً على ذلك تزن الخطيب عند 
مستوى لا وعيها 2# المقام الآول: وتقررء هناء منح مقدم العرض ثقتها: 
أوحجبها عنه (وتتقبل الرسالة) استناداً إلى قدرته على التواصل مع 
الجمهور بأسلوب صادقء؛ ومستقيم: ومنتج. 

أورد فيما يأتي بعض الأفكار والإلماعات المفيدة التي تؤكد أن أداءك 
الحركي لا يعترض سبيل تواصلك مع جمهورك - ويتيح © الحقيقة فرصة 
اتحفيق تواصل حركني وإيماكي بين أشراد الجمهور أنفسهم أيضا. 


1- تغلب على توترك العصبىي بسرعه 

معظم الخطباء والمتحدثين يصرفون الدقائق القليلة الأولى من 
زمن عرضهم على التخلص من توترهم العصبي. تتوقع الجماهير 
هذاء تلدذلك تكون مستهدة للتراخي والتسامح عيد بداية العرض. يتوفع 
الجمهور من مقدم العرض أن يستهل عرضه بشيء من التحمية؛ ثم 
يبدا بالاسترخاء 4# دقائق قليلة. إذا استمر مقدم العرض أو الخطيب 
بعد ذلك وهو متوتر الأعصاب يبدأ الجمهور بالاعتقاد أن توتره سيحول 
دون استيعاب ما تبقى من العرض أو الخطاب. ثم إنه سيحول دون منحه 


ثقتة: لسوع الحظلرهذ| يعتى أنه ليس لدى الغطبي الا النقاكق الهميمس 
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الأولى؛ 4 الحد الأقصىء للتغلب على رهبة خشبة مسرح الحدثء بعد 


السبب #4 ذلك يعود إلى توق الجمهور الى اتخاذ قراره: هل يمنح 
مقدم العرض ثقته. أم يحجبها عنه. لذلك يترجم سلوك مقدم العرض 
برسالة ذات ؤلالة للجمهوز حتى ان اقتصير أذاء المتجدت على مجاولة 
التغلب على توتره العصبي. لذلك يعود الأمر إليك 4# اكتشاف طريقة 
توضلاف إلى توع من الشعور بالارقياح التسيي سريعاً. يها يصن بعض 
الناسء التصور الذهني - لمقاومةالسيناريوهات المشؤومة الذي نتبعه 
جميعا إلى نهآيتة.يأ عقولتا مقيد . بالنسية لآخرية: التنقس: والمحادكات 
اللقعمة يالحيوية ذاقية الكورجية اتج د ثقهعا .قيما جسيماء :الاستساد 
والممارسة يُعدَّان عاملين جوهريين. إن أغراك الحال بالارتجال؛ فلا 
هد لوق سيسق هن أموما ديد أقه 8 ريعم قوساءرؤلس قسة ماهو أسواً 


0 ا 


من الشعور بانك خسرت جمهورك 2 الطريق من جولة 
متحاد قاس لتك أدوعه طهأة أكلف ل قوس محقلا عم تسر 


2- ليس الآمر ما تفعل؛ بل هو ما يرون 
تفسر الجماهير السلوك بوصفه ذا معنى لهم. لذلك: على سبيل 
المشالء إن شعرت بالبرد أمام جمهور بسبب تكييف الهواء 4 القاعة: 
فقاوم إغراء جعل ذراعيك متصالبتين. من المحتمل أن تنظر الجماهير 
إلىهذة الحركة على أنهاسمتى أنك اتضت وضعا دقاعيا, حتى إن 
كانوا هم يشعروة باليرد أيضنا. 
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اقتطع بعض الوقت للتفكير# الطرق التي يحتمل أن يفسر الجمهور 
عبره امكزرتك سن الحركات الإيمائية. إنزكته لاتمره ساهيتها: قاستفز 
بصديق كي يخبرك: أوصور نفسك على شريط فيد يو واستعرضه. 
كشير من الناس يتقهقرون أمام الجمهور. على سبيل المثال: عندما تنذر 
المواطف بشي من التسقين: يلقى أحدهم سؤالا مستخدما عيارات 
قوية؛ فيتراجع المتحدث إلى مكان أمن من المنصة. تفسر الجماهير هذه 
الآيماءة -دوما تقريبا-بوصقها دلآلة على عدم الاستعداذ تلآتخراط ‏ 
السنيايا المينق أميحقفل أنتهها سيريا مزة الشرف سيط 

لذلك: أن اسعدفطك الحاعييووننبوائل فق الأسققة الساخنة, 
فلا تتراجع بل اندمج ب فضاءاتهم الشخصية: وحافظ على رباطة 
جأشك وهدوء أعصابكء وأجب عن السؤال. 


3 تذكر قبل كل شيء حاجة الجمهور إلى التواصل معك 
أسوال طروقة لقراية ماوقكر فيه اللششخص _الأأشر قا مف اللمقعة, 
الطريقة الوحيدة التي نشعر بأننا مرتاحون حقا حيالها- إنما تكون 
بتداول حديث بين ذاك الشخص وييننا بطريقة مياشرة. بوصفك 
خطيبا: يتعين عليك احترام تلك الحاجة الموجودة عند كل فرد من 
أفراد جمهورك. لكن كيف تستطيع أن تتدبر أمر نفسك إن كنت تخطب 
لن تتمكن -ك الواقع- من فعل ذلك. لكن بإمكانك اتخاذ ثاني 
فص تدثير على هة|اتصعيد, #بتظطيع أ تواميل تواميلا شقصبيا 
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مع عدد قليل من أفراد الجمهور بالاقتراب منهم كثيرا على أن تراوح 
المسافة التي تفصل بينك وبينهم بين 4-2 أقدام: وبتمكين هؤلاء الأفراد 


إن الجماهير تبدي استعداداً لقبول هذا التوجه بوصفه ثاني أفضل 
حل ممكن. ما هم ليسوا مستعدين لتقبله هو اخلاص ذاك الذي يشرع 
بق إنقاء حطاب من خلف المقصبق ولاايحاؤلمطلعا الأقعراب منهة: إن 
كنت أحد أولئك الخطباء الذين لا يطيقون مغادرة مكانهم من المنصة؛ 
على الرهبة التي تشعر بها واترك مهمة إلقاء الخطاب لشخص آخر. 
4 أجواء البلاغة العرضية السائدة هذه الايام؛ لم يعد خطاب المنصة 
الاقليدى ماسب سساظة: 


دع حركاتك تتساوق مع مضمون ا لكلام 
الذي تقوله وذلك بالا قتراب من مستمعيك 
ث اللحظات الرئيسة:؛ والابتعاد عنهم عندما ترغب 
ل التوقف عن الكلام لالتقاط أنفاسكء أو عندما 


ترغب # تغيير الموضوع. 


الآن؛ لا يكفي أن تتحرك بطريقة عشوائية نحو أفراد متنوعين من 

الجمهور. ف الوقت الذي تتحدث فيه عبر شرائحك المصورة؛ لآنك تزيد 

بذلك مستوى الطاقة 4 القاعة؛ وتجعل التركيز يتحول إلى شخصك 

فعندما تتحرك مقترباً من أحد أفراد الجمهورء يتعين عليك اختيار 
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اللحظلة اتعاسق اوتمقن سول كلامعا مهماء فمتنها ون رسالتك 
الحركية الإيمائية متناقضة مع مضمون حد يثك . سيؤدي هذا إلى نشوب 
معركة بين محاولة مستمعيك الواعية لفك شفرة مضمون كلا مك وبين 
قراءاتهم اللا واعية لبواعثك. يشرع مستمعوك 2# التساؤل: ما الأمر 
المهم حقا؟ قد يفسرون -ببساطة- ما تقوله عندما تكون واقفأ بالقرب 
منهم على أنه نقاط حديثك الرئيسة. إن لم تكن هذه هي النقاط 
الرئيسة؛ تكون قد خلطت الأمور على مستمعيك وشوشتهم. 


هل تتذ كرون المسلسل التلفازي كولمبو؟ الشرطي السري الذي 
يرهق الطرفء أو الشخص المشكوك فيه (يكون دوماً تقريباً الشخص 
اللذنب) مزياراك ستكورة يلق عبرها سلسلةطويلة من الأمؤكلة مقنتماً؛ 
وقاليا مااتكوخ ايفاك سيمة التسدلةبالوضوع, ألكي رايد بالايتفاد: 
فيتنفس الطرف المذنب الصعداءء ويبدأ بالاسترخاء. ثم لا يلبث كولمبو 
أن يعود. ويقول شيئاً من قبيل: «ثمة أمر واحد آخر. ماذا كان لون ربطة 
عنقك 4# ذلك اليوه5» كان كولبه يرسل إنازة تقيد أغ سؤالة كان أقل 
أهمية مما هوعليه بالفعل: وذلك عبر تركه مسافة تسمح بالحركة بينه 
وبين المجرم. كانت النتيجة تتمخض عن ازدياد احتمال إقرار المجرم 
بالحقيقة ب لحظة مكشوفة؛ لحظة عدم توخي الحيطة والحذر. 

توبحق هذا احعلقف مقعمين يه الوساقة الجرقينة والكسوة) دن 
كولمبويرغب # حمل المذنب على الإقرار بالحقيقة بواسطة مخادعته: 
والتحايل علية. .على التقطياء أن يقيدو ا هرة الحكمة ذاتها؛ تقاف التفلقة 
بالرسائل الحركية لكن بأسلوب أكثر إيجابية. بدلا من التحايل على 
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اق مواقي امس شويها مز القواوق ميق قبي ناكو قروو قاناك 
الإيماكية: وقلك بالتحرك صموب مستسي ف ف اللحظ أث الركسة, 
والابتعاد عنهم عندما ترغب 4# التوقف عن الكلام لالتقاط أنفاسك, 
أو عندما ترغب 3 تغيير الموضوع. 

إن الخطاب الذي يتقن توظيف الحركات الإيمائية هوذاك الذي 
يوقر نوعاً من التوافقء والانسجام بين محتوى خطابك وبين أسلوب 
إلقائه. هناك كثير جد من الخطباء من رجال الأعمال يختبئون خلف 
المنصات, أو يتجولون أمام جمهورهم: لكن بعيداً عنهم: وهم يتساءلون 
مستغربين عن سبب عجزهم عن التواصل مع مستمعيهم. إن الجواب 
على تساؤلهم كان متاحا مفن 2500 ست ة منت أن بدأ الناس يدلون 
بأحاديث: ويكافحون 4# سبيل جعل أحاديثهم أكثر تحقيقاً للنجاح. 


قراءات إضافية 


"نوكلا معما مملععة ممتغبظط #ععلمعم5 عععطءدعصتكا عط1”* 
ؤدذدذ--س-ب ‏ 10 0 
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نلت لتوك ترقية. تهانينا لك. منحت نفسك عطلة نهاية أسبوع كي 
اخ وي أما اليوم فهو يوم لاقي جاء حاماة مع مسؤؤليات 
يدة ليلقيها على عاتقك. عليك أن تتوجه بكلمة الى فريق عملك 
الجدي د القد كان الظ ابه دوسا نال لقشريب أعصار انتريد أله 
خطاب هذه المرة هومن نوع خاص. أنت راغب فعلاً 2 توليد انطباع 
طيب عبر بوابة البداية؛ وأعضاء فريق العمل يحتاجون إلى شحذ الهمم 
استعداداً لخوض غمار السباق الذي ينتظرهم. للمرة الأولى 4 حياتك 
العولية مين الوهاة كهرا. 
أن الأوا قي سل وها الى وعد عرضا تااججا شاف الل قاع 
المناظرات التي تعلمتها 4# المدرسة الثانوية: أو على مقاعد الدراسة 2 
كلية الاتصالات. لقد آن الآوان كي تسلك درب الخطاب. أن أوان معرفة 
وصايا العروض العشر. 


يجب عليك احترام جمهورك 


الأدرينالين 4 سبيل التحدث بمزيد من الطاقة. لآن العروض ليست 
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عنكف -أنتث التصديك يل عن الجيفور: يتطلق الخطاب الحين منغ 
احترام الجمهور. عندما تدرك أنه لا يعول على ما تقوله أنت. 2 
النهاية: بل على ما يسمعه الجمهور.ء تكون قد وضعت قد ميك على 
الطريق الذي يفطبي إلى جعااقك متحدكا عظيما : ولمبوف تتسى موظبوع 
توترك العصبى. 


كيف يجدي هذا الكلام على صعيد التطبيق العملي؟ عليك أن تحول 
تركيزك على إلقائك, وجعله ينصب على تلقي الجمهور عرضك. ركز 
عليهم. كواصال يصبرها (هذا يراوح بين 605 ثوان مع الناس الذين يجلسون 
ل المقدمة» وإلى اليمين: وإلى الشمالء وك المؤخرة. راقب لغة أجسادهم. 
هل هم منسجمون معك5 أم أن انتباههم بدأ يتشتت؟ إن كانت الثانية: 
توقف واسألهم ما الذي يدور 4 عقولهم عن فحوى العرضء أو الخطاب. 
استشعر «حرارتهم». اقترب من مجموعات منتخبة من الجمهورء اقترب 
منهم أكثر حتى لا تغدو المسافة الفاصلة بينك وبينهم تزيد على أربعة 
أقدام. بذلك تصبح قادراً على استعادة انتباههم. 


يجب عليك ضغط الشرائح 
المصورة إلى أصغر حجم ممكن 
الحقيقة المرة هي أن معظم المتحدثين يستخد مون الشرائح المصورة 
عكازا لتعينهم على عرجهم المتمثل بعرضهم الباهتء والضعيف: أو 
يسقملوتيها برستي | مخطظا تفويديا يستعينون به؛ لآنهم لم يعدوا 
لحديثهم العدة المناسية. نادراً ما تستخدم الشرائح فعليا للفرض الذي 
تفاسبه على أكمل وجه: تمزيز نقاط العرض الركئيسة تهزيزا بصرياً. 
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0 يي 0 
القع يات اسك 1 داف كفيو من لجسي انط واافراين عه 
دوى «التعلم البصرى». رجال الأعمال أولتك يعتقدون أو استخدامهم 
لكم كبير من الشرائح المصورة سوف يساعدهم. لقد آن أوان مواجهة 
الحقيقة. نعم»ء إحدى النظريات تقول: يوجد ثلاثة أنواع من المتعلمين 
-بصريون: وسمعيون: وحركيون- وهم يحبون الصور. ثم إنهم يحبون 
الأسيتفازات الجيدة:واشرظةة القيديو والقاء نظيرة عافة مخحصيرة 
لايسوط + مغيض غريسة بسرية شو اتربيسن الغرائج التي يرص 
فيها الكلام م ب وهذا مأ نقد مك معظم المتحدتين, ومعد مى العروضص 
لجماهيرهم. لايوجد جمهور يحب أن يرى شريحة بصرية مصورة 
يتعدى الكلام المكتوب فيها أسطرا ستة. وكلما كانت الشرائح هذه أقل 
كح | كان الوضع أفضل. عد بتفكيرك الى آخر كلمة ارقي كم كان 
عدد الأسطر المكتوبة التى استخدمتها؟ كم عدد الصور الفعلية؟ لم يعد 
يعول على كليبات مايكروسوفت. باتت مبتذلة؛ وكل الناس يعرفون أنك 
القييت يها .قا هينات 4 اللحظلة الأشيرى لأقتبانا: 


3 متبغشيئع لك اخبار جمهورك كم أنت متوتر الأعصاب, 
بل يجب عليك أن تخبرهم كيف تشعر 
كل الخطباء يرغبون 2# أن يكونوا ذوي قدرات هائلة على اجتراح 
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تتأتى من أمر حقيقيء وتنبع من القلب. وهي نتاج التعبير الصادق 
عن العاطفة الحقيقية عندما يتعلق الأمر برهان على موضوع بعينه. 
كي تكون خطيبا: أومتحدثاً ناجحاً؛ يجب عليك أن تواجه نفسكء ريما 
تكون المرة الأولى 4# حياتك ؛ وتقرر من تكون؛ وما هي القضية التي 
تتبناها. عندما تستطيع أن تشرك جمهورك 4 ذلك. سوف ينتصبون 
واقفين ابتهاجاأً بك: وتشجيعاً لك؛ لأنك نسي ذاتك: وتوكرك العصبى: 
وقدمت لهم شيئًا حقيقيا. 


عليك أن تعلم أن لكل وقت من أوقات اليوم 
ما يناسبه من الزمن الذي ينبغي تكريسه لإ لقاء كلمة 

يتضاءل مدى انتباه الجمهور بسرعة كلما مضت ساعات اليوم. 2 
وقك اول المشاء يمقن أن بستسس الجمهوز مركا مده اقتص عشرة 
دقيقة: أو أقل. إن دعيت لإلقاء كلمة بعد تناول طعام العشاء؛ فاجعل 
زمنها يقتصر على سبع دفائق. انك # تنافس مع عصارات الجمهور 
الاضمة. والعصياوات الاصية سبي ةدوفا. 

على نحو ممائل: احترم حدود الزمن المكرس لإلقاء كلمتك. إن كان 
مقرراً لك أن تتحدث على مدى ساعة من الزمن: فاكتف بزمن يراوح 
بين 45 و50 دقيقة. توقف بعدها من أجل إلقاء الأسئلة. لا تطل. لم 
يسبق أن طلب أحد من خطيب أن يطيل. ولا تحل دون توجه جمهورك 
لتناول وجباتهم من الطعام. إن كنت آخر المتحدثين قبل تناول الطعام 
فانته من إلقاء كلمتك ياكبرا قليلاً: أفراد جمهورك متشعلون بالتفكير 
4 أطباق السلطة # كل الأحوال. 
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وصايا العروص العشر 
يجب عليك أن تتعلم من معلميك 

ادرس خطابات الخطباء العظام من المعاصرين. ثمة بعد أخلاقي, 
دوما قتريبا: تنطوي عليه رسالاتهم. انهم يخبرون جماهيرهم. أولا. 
لماذا يجب عليهم أن يكافحوا 4 سبيل تحقيق هدف معين: أو إنجاز 
عمل ما . ثم يهدونهم إلى الطريقة والوسيلة. بعد ذلك. يوكلون الى 
جماهيرهم بعض المهام؛ سواء أكانت مهام بلاغية: أم عملية. معظم 
الخطابات السياسية العظيمة تنتهي إلى القاء بعض المسؤوليات على 
عواتتق الجماقير (ولا تمآل عما يمكنة ايئقدمة بلدك للك اسأل عما 
يمكن اتقلسة أنت لبلفكقم) .هذا الاحراء يحول القاس مخ متفعلين الى 
فاعلين. ويساعد على جعل الجمهور يلتف حول قضية معينة. اعهد إلى 

جمهورك بفعل شيء ما. إن لم تفعل فسوف يبقون مراقبين سلبيين. 


يجب عليك ألا تتقيد بحرفية خطابك أو أن 
ِء 3 ل عن ث1 قلب 


أسرع طريقة لقتل الجمهور تتمثل بأن يتلو الخطيب على مسامعهم 
خطابا مكتوباً. وموضوعا على مقرأة منصة الخطابة. النص المكتوب: 
وعقراأ متحئة الخطارة كلاهها يقصسلاة الخطرب ع ممععية: ناذا 
يتعين على الجمهور أن يبذل قصارى جهده من أجل جسر الفجوة؟ 
كذلك؛ فإن استظهار الخطاب؛ وعدم الانتباه لنقاط يجب لحظها يجعل 
5ع اتسظ اب تنم أموعتريو التقية والقيج قري لم تكو موي ضايع 
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تمتين عرضك باستخدام وسائل وأساليب قوية 


ومتمكنا فمن المرجح ألا تتمكن من قول كلمات تنفخ فتؤدي إلى شيء 
من الحركة؛ الحركة التي تجعل المتلقين ينسجمون مع ما تقول. بعض 
الخظباء فزون أثة سن القيد حفظل مقدمة العرطن وخاتيتة عن ظهر 
فلب وذلك طيماقا لالبعيلذل الكلية وانهاقيا دون اركاب أحطاء نكن 
خير لك أن تستخدم لغةً دارجة؛ ولهجة مألوفة؛ وأن تواظب على التمرين 
إلى أن تشعر بالرضا عن أدائك المتعلق بالمادة التي تشتغل بها. 


عليك أن تتذكر الفرق بين التغزل 
وتقديم العرض 

إن كشيراً من المتحدثين يتصرفون -دون أن يعوا- بطريقة تهدف 
إلى لفت الأنظار إلى جاذ بيتهم الجسدية؛ وسحرهم الفاتن 4# أثناء 
إلقائهم كلماتهم. أو إجرائهم محادثات بسبب توترهم العصبي. إن 
كنت ميالا إلى هذا النوع مخ السلوك: فاتبع القاعدة البسيطة الآتية: 
اجعل يديك 2# أثناء حديثك دون مستوى عنقك ؛ وفوق مستوى خصرك . 
لفت امرئيٌ الأنظار إلى جادبيتة الجسدية وسحره يُمْهِمَ عاميا على أثة 
نوع من الترغيب الجنسي. لذلك تكون قد أرسلت إلى مستمعيك رسالة 
مزدوجة مشوشة. فأنت. من جهة: تقول لهم: «أصغوا إلي. ما يجب علي 
قوله يعد أمرا مهمأ». ومن جهة أخرئ: بمحاولتك لفت نظر الجمهور إلى 
جاذبيتك وسحركء أنت تقول ( بطريقة غير واعية): «ألست وسيماة لا 
تصغوا إلى ما أقول. اكتفوا بالنظر إلي». النتيجة هي أن الجمهور لن 
يتعامل معك بجدية دون أن يدري لماذا ودون أن تعرف السبب. 
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وصايا العروص العشر 
انسب الفضل لاهله عندما يتعين عليك فعل ذلك 


اذا أفدت من افكان اناس اخريةه: أوان استخدمت كلماتهم: قانسب 
الفضل لهم. أفضل من ذلك نقلك أقوالهم بحرفيتها. الاستشهاد بكلام 
منقول يمكن أن يضفي رونقا على الحديث. الخطاب أو العرض يطرح 
مناسبة عامة. لذلك يتوقع منك أن تلتزم بالمعايير العامة للشرف, 
والصدقء والعدلء والذوقء واللباقة. إضافة إلى ذلك: عليك أن تتحرى 
الدقة8 اتحقاكق وا معلوسات التى اتسرع بها كثيرا ما القرج خطاب 
جيد عن مساره إلقاء سؤال من آخر القاعة يكشف النقاب عن أن 
الحقائق التي أوردها المتحدث مغلوط فيها. 

يمنحك مستمعوك الثقة التي تمكنك من الانطلاق. لقد أعربوا 
عن اهتمامهم بك. وتجشموا عناء الوصول إلى حيث أنت كي يستمعوا 
إليك. إذاًء هم من حيث المبد أ على الأقل؛ يتوقهون نجاحك فيما أنت 
ذاهب إليه. يعود الآمر إليك 2# الحفاظ على الثقة التي منحوك إياها: 
أوخسارتها . لا تثتقل على جمهورك بإمطارهم بما تود قوله: ولا تكن 
شحيحاً: كلا التركين ينسق اق مبصبف أفيكلك» زوذ مستمعيك يما يكفى 
من البيانات التي تدعم فكرتكء لكن لا ترهقهم بها. وتوخ الدقة. 

يجب عليك بث رسالة إيجابيه 

معظم النامس يستجيبون للمتحدث الدى يقدم كيش قداء لمشكلات 
الجمهور. لكن لن يصغي الجمهور طويلاً إن كان هذا كل ما لدى 
المتحدث. لا تنهضء فتتوجه للحديث إلى مجموعة من الناس ما لم يكن 
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لديك أمر إيجابي تعرضه عليهم. يمنحك من يستمعون إليك ثقتهم 
على مراحل: هم يفترضون انك سلطة؛ اى ان لديك شيئًا تقوله. ثم إن 
أمر المحافظة على المصداقية: أو التفريط فيها عائد اليك. كذلك هو 
أمر الثقة. أسرع طريقة لفقدان الثقة تتمثل ببث رسائل سلبية فقط. 
ينظر المستمعون إليك لسببين: يتمثل أحدهما بتوصيف مشكلاتهم: 
وكاثييها بابجاد حلول لها بنعلك اللأمريق معأ تقوة فل مقتنت الثقة 
بيدك وبيبهم. 
عليك أن تقص عليهم قصة تخصك 

ثمة سران يكمنان وراء إنجاز خطاب عظيم: إمتاع نفسك. وسرد 
قصبة قوية ومتماسكة؛ إنه من الصبعب اتجاز المهمة الأولى دوق امتلاذك 
الحيثية الثانية. خن ما تحتاج من الوقت كي تعد قصة تكون من نتاج 
أطتقاوك ومع اقاقم إن قللك: عالق #تحصن قس اه شخص آخر كن 
تبلغ مطلقا مرتبة السعادة التى تكون فيها أنت وجمهورك 2# بوتقة 
واأجقة سيق تشيو هما فنا ويا 
ومؤثرء ودى مغفزى. وتذكر ان امر الخطاب يعود الى المتلقين؛ إن لم 
يتقيللوة. ظنن يفون التواصل ممتك_ | .ولا يعدو عشده | التلخظاب كونه 
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المسهمؤن 


- نيك مورغان: محرر سايق 2 مجلة هارفارد مانجمنت أنديت. 

- مايكل هاترسلي: مسهم سابق © هارفارد مانجمنت كوميونيكشن لتر. 

- جون دالي: أستاذ 4# جامعة كوليدج أوف كوميونيكشن للاتصالات. 
أميثتاث متفيز ف حل التنريس: أسيتاة ماذة الأذاوة ذه تكماس 
كومويين لف شرتك:ة استا ةبق السيدلة 

- إيسا إنغلبرغ: مؤلفة مشاركة 4 تأليف كتاب: العمل ضمن مجموعات. 

-بيفرئي بالارو: دَرَسّ اللفة, والآدب. ومناهج الكتابة # يال كورنيل 
و كلية ويلوك. 

- ريتشارد بيرك: كاتب # الشؤون المالية. يتخذ من بيرستون:؛ إن.د جى. 
مقراله. نشرت كتاياته _2 يو اس نيوز اند ورلد ريبورت؛: وبلوميرع: 
وبرسونال فايننئسء وبرد. 

- جوديث همفري: رئيس همفري غروبء مؤسسة. مقرها # تورونتو 

- تشرمل والز: صدرية مستقلة 2 مجال فن الخطاية. والقاء 


اللساكه تنعة مك سيط عشرا اماءن كور ةا عيهيزب قا كلية 
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كولومبيا للتجارة والأعمالء والبرنامج التنفيذي الخاص بمدرسة 
كولومبيا. 

- مايك غرنبي: مؤلف. وكاتب مقالات صحفية 4# الشؤون المالية توزع 
على العديد من الصحف. ومتحدث رئيسي 2 المؤتمرات والعروض 
المكرسة للأمور المالية.وأستاذ # الاتصالات والدراسات الإعلامية 
4 جامعة بوند 4 ولاية غولد كوست 2# أستراليا. 

- جون كلا يتن: كاتب ومدرس ج# كلية روكي ماونتن # مدينئة بيلينغز ؛ 
متتانا. 
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سلسلة كتب هارفارد 
الآساسية ثلا عمال التجارية 


تقدم لسلة كتب هارفارد الورقية الخاصة بالأعفال التجارية التفكير الأمثل 


لأحدث مأ توصل اليه قادة الفكر 2 العالم والباحثون والمديرون 2 مجال الادارة. 
ممت هذه الكقب من أجحل القادة الذين يؤمئون نقوة الأفكان ف احداث تقيير د 
العمل. تجدي هذه الكتب نفعاً للمديرين مهما كانت مستويات خبراتهم وتجاربهم: 
بيد أنها أجدى تفعأ لكان االديرين التتفيزيين والمديرية العاملين: اضشافة الى ذلف: 
تسالحداح شده الكتب على نطاق واسع 2 برامج التدريب والتطوير التنفيدي. 


[١ 605‏ ]ثانا ؤنااع الثاعكم|ا باع باع 515855نا8 0نقنرق4ا 
51581601 10 5هت6ترقناليق ١ن‏ نتزو ارا 8 دقع أؤنا8 لروبمول! 
0 لالع أ/ا© 1 51655نا8 13/310 

1 ععوقوروواءع" لاوما 8 وم ألورمعع8 
51 851300 011 الأوأباع ا 5قم راونا لرولمةلا 
مأط5ية80ها تأوبسه:طكاقع:8 نه نتلءأبل 8 قوعم مك85 لرزويمولا 
1111 ذفأوناة:طاماوع؟8 من نياع زبنع8 80515859 13/310 
0 تنلاع ألاع 8 80517855 0اأرقنلم ولا 

فعمم ]أ 1و8 اقهووناة: انقو لمة اأقووعرة7 ودألأأن8 
11111 الع هللا لالة كمع نررتأكنا8 من باع الاة 8 كعدموزأونا8 لرقيمق لا 
6 01 نناع الا مدع لراذنا8 لعقيمق لا 
01 01 لاع أيا 8 810515655 0 ةرجلا 
15ل 601001318 1ن0 اتأوآيا 0855أ5لا8 6/30ولا 
68 01816م601 09 /لاعأياو 35علأذنا8 لروبرجلا 
بأ أطأكعرممع8؟] ع1ق:رمم1ه6 مه بتزعاباع 8 عمق لأويا8 لزقنرولا 
/[0 5158316 01818م1هتا مه بالأعايا 8 7855أ5لا6 0ئقبينة 1 
1 01515 م0 الماع 8 قوع وأونا8 لعتبمرةلا 
611 330 ع اناأآنات نو نتنع انعا 0855أكدرا8 3/310 
00 ناباع إباع ةا 08655أؤنا8 ةرقلا 

1م ماناووه 8612 تعلرما5سة 
131116 الوأواء 28 نو بنزوأ/اع 8 81515655 0/310 ونا 
0011111111300 علاتاعم[اع ١ه‏ بلاواه8 35م ]اذنا8 310/مجلا 


وكه.5وع/856 ا ينحياين أج 00115 من 01 (1-800-668-86780 اا 1000 
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#أعسوممظه 2 للا 


و55.01ع 1858 /نالقانانا أ 081106 0ن 0 ,(1-800-668-67810 القع ,عله 10 


02م 


9105 مألأكزناققعمعمامع ته بلاعاباء 5 810511855 10قنرولط ١‏ 
4 وَاممعه أ5ع85 ع(لا واوأمعع)! لوة دالوأ مه بزوزبة8 0635أون8 ل2قلمول ‏ 

5145 01 ان الاوز/ا 8 55ع517نا8 0رق/مة ل 
018 01 عولعاناامم)! مه بتاعابعظ8 0655أونا8 20قنم 3ق 

| 8834 م061511ه ا ذه للاعاباع 8 850855 10قللرة! ١‏ 
2156 م10 158 غ8 ماطاذيع0قه ا مه لماع 8510855 2)0قنرو لا 
10 5 #1 أنانا؟نا؟1 أ 01110قعا زره الأو أباع 5 0655أ5نا8 لنقتارة ١‏ 
001 0116511 13089100/ رن للاأوأباع8 ودع أ5نا8 0رقبارقل ١‏ 

| 1828 5ن نل!! ناعع1 -أوذ1ة! ودأوقمة1]/ا ده بناوأباة 5855أ5ن8 0أقنمونا 

| 9075 عاترهة6" و5 أو218ة]/] 00 /لاعزباع8 8051855 2/3/0ة لا 
23144 قا مناهلا ع5 ووأوقمها/!! مه تعابع8 كدممأدن8 لنوبيرونا 

9083 (61181510 06لا 610قللةأا! 01 بالا أباء8 0855أونا8 310/مة لا 

| 1318 6361 عناملا ونرأوقمه آلا انه نحرء ألا 5وع5ز5نا8 10قنمرونا 
0010 ءار ةا/اا ده لايع ككعوأون8 لرولمقل | 

| 8026 ععلمقسورمامع5 م1ق وم ه60 30لا ساكقع1/! ررة الاعأنة8 ققملزونظ8 لرويمول 
5556 05 نانع 300 18:6815/] ناه بلاء اا 0655أكنا8 35/310 لا 

1326 ارمع" ووتاة1011/] نه بترعأباع 8 كدع5ز5نا8 لنوبمرولز ١‏ 
2300 00] ذه نالك أراع !ا 55م أونا8 ل0زويمقلا ١‏ 

9091 5 ذه الاعألاع 8 0833زون8 لرونارق ل 

| 6153 71 | 010108112311011 /الوأباع 5 8517855 310لم جلا 
1334 5 م و5081 0 الاعأبا 8 7855أ5نا8 3810لا 

101١ 6101/0 8850‏ كعزوع 8ك من الأوأياع8 عدممأون8 لرويمج لا 
51021 | آه عناقلا عدووأ5ون:8 1116 مو باعاناع8 عدو رأؤرا8 320نمولا 

| 1307 1156م ]ا علاأأواملرها 16 زرو بتزعاباع8 0855 أ5نا8 0/810ولا ١‏ 
6306 05 نا 0 الاع الا 7855,أ5نا8 810/ 3لا 
0014 8307 1 3 65)!ة1/|! 81 ١الالا‏ مو يتزع أباع 8 كودع نر أونا8 لرويمونا 
306 8 عأآنا لمة عأرولالا ده بوتيع8 ددعوأون8 لروبمول ١‏ 


سلسله كنب هارفارد 
الآساسية ثلا عمال التجارية 


4 عالم الأعمال المعاصر سريع الخطىء يحتاج كل إنسان إلى مرجع شخصي- 
مكان يلجأ إليه للنصح والمشورة: أو لمعلومات ضرورية لفهم حالة أو مقكلة: أو أملة 
ث الحصول على إجابات عن تساؤلات. 


إن سلسلة كتب هارفارد الأساسية التجارية تفي بالغرض. تقدم هذه الكتب 
المختصرة والدقيقة نصائح عظيمة الفائدة للقراء مهما كانت مستويات خبراتهم 
وتجاربيهم.: سواء كثت مذييراً حديث العهد بالادارة 2 بتوسيع دائرة مهاراتك 
أم مديراً تنفيذياً متمرساً ومتطلعاً إلى المكوث 2# القمة؛. فإن هذه الكتب المكرسة 


لإيجاد حلول للمشكلات تزودك بأفكار ثاقية: والماعات ذكية يعتمد عليهاء وأدوات 
تحتاج إليها لتحسين أدائك وإنجاز أعمالك. سرعان ما تصبح عناوين هذه السلسلة 


اسيل قاد دائمين للك وأدلاء موثوقين. 


52038 8| 601:5 عووو”طنا وورالالا :ذةثثاتترء ]نا أرعتمعو05ة1/ 
2046 /آله8 وبنقطع8 عاممة6 لوه6 نروطالالا :01611135 أمملمعو3م3/! 
)29014 لأع1عدزا/! ة ذو تمعع8 61189)٠رقاا!‏ ترم (الا/ا :01935 ة!91 1/1330 
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المديرالمستعد لبذ ل الجهد وتحقيق النجاح 


هارفارد الحديثة وادارة اتصالات هارفارد من أجل مساعدة كبار المديرين ومتوسطى 


الدرجة منهم على شحذ مهاراتهم وزيادة غاعلياتهم واكتساب الميزة التناضسية. 


وقد قدمت هذه السلسلة على نحو مختصر ويمكن الوصول اليها لتوفير وفت 
المديرين الثمين. تقدم هذه الكتب الأفكار الثاقبة المعتمدة والموثوقة وأساليب تحسين 
أداء العمل وتحقيق النتائج السريعة. 


1113 18000 :دان نأنودوغ 5دع7أ5نا8 13/310 
1121 لولأهلامههها لدة باتثاتاقع6 ووأوقمها/ا! :واوتاووددع ووعوأون8 31:0/مة لا 
5١741‏ (05ناأ1805 00ة عودة!أ6 ووأوهمهاا! :5اةتأمع55] 55علرأوباظة 1:0ة/مقلا 
“875 هامووط غعمة8 هذا ودأمععة)! 350 ومار ةا :داة ا أمعووع 55و58أ5نا8 30/310 
0/8 8 :55590315 05655أ5نا8 0:ةنرة!ا 
113 01 نأقءع نا اللزه 8051655 :555800315 8١05105655‏ 3310لا 
20656 (924.95) 1أ)اأهه؟ 5 1عجوهوه؟)! :داق أرود55آ 515855نا8 لنونرع ل 
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204 


معضلكات الإدارة 


عرض تفصيلي لتطورات ادارية محددة من 
صفحات كثب هارفارد التجارية 


كم تتمنى لوكان بوسعك أن تلجأ إلى مجموعة من الخبراء استرشاداً بهم عندما 


الدقة. كل كتاب متها زاخر بالفكر الثاقبويضع أمامنا عدة مأزق مربكة ومحيرة ويسهم 
ترشنو عطاوق آهنا قينا يسقية سنقوة الشم ارماقة من العقل العرسية رقيو علو 


التمييز ويجروا محاكمات عقلية صائبةٌ لدى معالجتهم معضلات الإدارة اليومية. 


11 دعن 5-0 االاقو8 1156 
أعهمتا كارة ب أة! هأ كومتاهع ١‏ اسلازللاة) وعقع-ما-وعم] 
131302 لع/1 نا-5 ا اندع ع1 
أرة الا ننه تمورةن م1[؛ :105 اأعؤرناه! 3530109 
:339 ا مع لا-قأاناوع8 156 
8 300 6ة0قناءع88 111814 كرو تنأو أوعوم6 
)أت ١‏ )18 188115 :131123084/ لقنا نا-5ااناوع8 156 
0 1 01 تع نا-قاايندة8 16 
قم 5و5 أواع8 ويحووة: )158 5و0مناة [أموعتة ولرأددألاا 
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